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ABSTRAKT 
Tato diplomová práce se zabývá rozvojem obchodních aktivit společnosti 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. Úvodní část práce je zaměřena na teorii, základní 
pojmy a nástroje využívané v obchodní činnosti. Na základě seznámení 
s teoretickým základem bude analyzován současný stav společnosti a jejího 
okolí.  Výstupem a závěrem práce je návrhová část obsahující doporučení 
vedoucí k získání nových zákazníků, upevnění vazeb s těmi stávajícími a 
udržení pozice společnosti na trhu.  
KLÍČOVÁ SLOVA 
Rozvoj obchodních aktivit, Porterova analýza pěti sil, SLEPT analýza, SWOT 





This thesis deals with business development of company 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. First part of the thesis is focused on theory, basic 
terms and methods used in business. Based on the theoretical basis, current 
status of the company and market environment will be analyzed. The major goal 
of the thesis is a proposal part including recommendations in order to gain new 
customers, strengthen relationships with the existing ones and maintain the 
current company’s market position. 
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Business development, Porter five forces analysis, SLEPT analysis, SWOT 
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Celosvětová ekonomická krize, která vypukla v roce 2008 a zasáhla také 
Evropskou unii, donutila mnoho nejen evropských společností k uvažování nad 
změnou své strategie. Firmy působící na území EU, které se s důsledky krize 
dokázaly vypořádat, však nyní čelí další, avšak neméně nebezpečné hrozbě ve 
formě sankcí, které v důsledku rusko-ukrajinského konfliktu EU uvalila na 
Ruskou federaci. Za účelem snížení rizika, které dnes obchodní vztahy 
s Ruskem představují, jsou tak některé podniky nuceny začít se zaměřovat na 
nové trhy. Pro spoustu z nich jsou totiž dodnes ruské společnosti významným a 
v mnoha případech dokonce zásadním obchodním partnerem.  
Jednou ze společností, které se turbulence v evropsko-ruských vztazích 
zásadním způsobem dotýkají, je brněnská KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. (dále jen 
Královopolská). Královopolská se zabývá zakázkovou strojírenskou výrobou 
aparátů pro chemický, petrochemický a energetický průmysl, společně 
s výrobou ocelových konstrukcí a speciálních jeřábů zejména pro metalurgický 
průmysl. Historicky byla Královopolská, stejně jako mnoho dalších českých 
firem, s ruským trhem velmi úzce spjata. V letech 2008 až 2013 putovalo do 
Ruska přes 30 % jejích výrobků, a proto po uvalení sankcí logicky vyvstala 
otázka změny strategie a firemních cílů. Výsledkem byl záměr pokusit se více 
prosazovat na náročném západoevropském a dalších trzích, které nejsou v tak 
úzkém vztahu právě s trhem ruským. 
Sankce, které EU na Rusko uvalila, české strojírenské podniky prozatím naplno 
nepocítily, protože v současné době ještě plní stávající kontrakty. Vzhledem 
k dodacím lhůtám se neočekává, že by se sankce projevily na tržbách roku 
2014. Panují však obavy z toho, jak se bude situace vyvíjet v roce 2015 a 
následujících letech. Podle Svazu strojírenské technologie mohou ztráty 
českého průmyslu způsobené sankcemi dosáhnout miliardových hodnot. (1) 
Situace se nicméně na první pohled může zdát kritičtější, než ve skutečnosti je, 
protože Rusko je rozděleno na 85 regionů, z nichž 25 je autonomními 
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republikami s větší či menší mírou samostatnosti. Podle informací nejen 
z médií, ale i přímo od ruských zákazníků, je z ruských regionů zájem o 
spolupráci stále velký a ruští představitelé předpokládají, že omezení budou 
pouze dočasná. (1)  
Co se týče brněnské Královopolské, reálně se jí zatím sankce a vývoj na rusko-
ukrajinském pomezí dotkly pouze ve formě nejistoty z budoucího vývoje. 
Dokonce se jí podařilo v září 2014 dodat na nepokoji zmítanou Ukrajinu 
vysokotlaký výměník v hodnotě desítek milionů korun. Zákazníkem je Pao 
Dněprazot - tento závod se nachází necelých 300 km od východoukrajinského 
Doněcku, v jehož okolí neustále panuje napětí a obavy ze střetů proruských a 
ukrajinských stoupenců. (tato část textu vznikala v lednu 2015 – pozn. autora) 
Královopolské se i nadále daří s ruskými zákazníky sjednávat nové kontrakty 
zejména na aparáty určené pro chemickou výrobu. Situace je však velmi 
nestabilní, a přestože se sankce prozatím týkají pouze vývozu zbraní, zboží 
dvojího užití a vývozu citlivých technologií (technologie určené pro hlubinný 
průzkum a těžbu ropy, arktický průzkum a těžbu ropy či projekty těžby ropy z 
břidlic v Rusku), tak zejména poslední skupina má velmi blízko k technologii 
zpracování ropy.(2) Pokud by se omezení rozšířilo právě na tuto oblast, 
Královopolská a s ní množství dalších společností, které v této části průmyslu 
působí, by mohly čelit velkému problému. Z tohoto důvodu se tato diplomová 
práce bude věnovat analýze možností rozvoje obchodních aktivit Královopolské 






1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. je výrobní podnik, který těží ze své více než 125 let 
dlouhé historie, během této doby se její výrobní program změnil pouze 
nepatrně. Proto i v letech 2014-2015 měla na získávání nových zakázek 
významný podíl obnova zařízení, která byla v minulosti Královopolskou 
vyrobena a která dosáhla či překročila hranici své životnosti. Poměrně typickým 
rysem odvětví, ve kterém společnost působí, je konzervativní postoj 
provozovatelů zařízení. Nezřídka se stává, že zákazník vyžaduje výrobu přesně 
takového zařízení, které bylo dodáno před desítkami let a protože společnost, 
která je původním výrobcem, disponuje výrobní dokumentací a někdy i 
zaměstnanci, kteří u výroby původního zařízení osobně byli přítomni, dává jí to 
značnou výhodu oproti konkurenci, protože ta nemá s výrobou konkrétního typu 
zařízení zkušenost. To je velice důležité, protože v podstatě každý výrobek a 
každé zařízení, které Královopolská vyrábí, je naprostý originál specifický svým 
materiálem a technologií výroby. Často se proto stane, že se při výrobě narazí 
na neočekávané problémy, které v případě opakované výroby jsou už známé, 
byly dříve vyřešeny, a proto je v  takových případech konkurence tímto 
technologickým náskokem znevýhodněná ve výběrovém řízení. Konkurenční 
boj samozřejmě probíhá i v takovém případě, avšak konkurent často může 
uspět pouze na úkor ekonomičnosti daného projektu, popř. termínu dodání, kdy 
výrobce špatně odhadne výrobní postup, či materiálovou náročnost. 
S postupem času a nástupem moderních technologií však i tento problém firmy 
začínají překonávat a konkurenční prostředí tlačí ceny směrem dolů. 
S historií Královopolské a zakázkami realizovanými v minulém století souvisí 
teritoriální problematika. Velké množství zařízení bylo dodáno do zemí bývalého 
Sovětského svazu a na Blízký východ, což jsou v dnešní době území politicky 
značně nestabilní, a proto obchodování s nimi představuje zvýšené riziko. Toto 
riziko se Královopolská rozhodla pokusit snížit tím, že se více zaměří na 
západní trhy, což však znamená vstup do prostředí, se kterým firma z minulosti 
nemá mnoho zkušeností. Proto je vhodné analyzovat, na co se před vstupem 
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na tyto trhy bude muset připravit a jestli je rozvoj obchodních aktivit tímto 
směrem smysluplný.  
1.1 Cíle práce 
1.1.1 Hlavní cíle 
Hlavním cílem této práce bude návrh změn, které povedou k rozvoji obchodních 
aktivit společnosti na evropském trhu se zaměřením na výrobu těžkých 
speciálních jeřábů, velkých ocelových konstrukcí a zařízení pro chemický a 
petrochemický průmysl, což jsou hlavní produkty Královopolské. 
1.1.2 Dílčí cíle práce 
 analýza současného interního stavu podniku 
 analýza oborového prostředí, ve kterém podnik působí 
 hodnocení plynoucí z provedených analýz 
1.2 Použité metody a postupy 
Za účelem zjištění současného stavu společnosti a prostředí, ve kterém 
podniká, budou použity následující analýzy: 
 analýza vnějšího prostředí podniku - SLEPT 
 analýza oborového okolí firmy - Porterova analýza 
 analýza interních faktorů - 7S 
 analýza marketingového mixu 
 finanční analýza 
 analýza SWOT 
Na základě výše uvedených analýz budou identifikovány příležitosti, hrozby, 
silné a slabé stránky společnosti. Za pomoci dosažených výsledků budou 
navržena opatření a změny vedoucí k rozvoji obchodních aktivit společnosti a 
implementaci potřebných změn tak, aby Královopolská byla i nadále 
konkurenceschopná nejen na východoevropském a blízkovýchodním trhu, ale 
také na trzích na západ od České republiky.  
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2  TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
Tato část práce je zaměřena na teoretická východiska, na kterých bude 
postavena analýza a návrh řešení v praktické části práce. Pozornost bude 
věnována strategickému managementu a teoretickému pohledu na analýzu 
prostředí, ve kterém podnik pracuje. Závěr této kapitoly bude věnován 
problematice mezinárodního obchodu. 
2.1 Strategický management podniku 
Turbulentní tržní prostředí vyžaduje, aby jakýkoliv podnik, který chce obstát a 
rozvíjet se, měl vytvořen moderně pojatý systém strategického managementu. 
Strategickým managementem se označuje proces, kterým vrcholový 
management určuje zásadní směry vývoje a činnosti podniku za pomoci vhodně 
formulované strategie, tuto strategii implementuje a rovněž soustavně 
vyhodnocuje, jakým způsobem je realizována. (3) 
2.1.1 Fáze vývoje strategického managementu 
1. fáze: Finančně orientované plánování 
Finančně orientované plánování je charakteristické tím, že klade důraz na 
krátkodobý management podniku. Pozornost je věnována finanční kontrole a 
finančním přístupům v managementu. Finančně orientované plánování je 
nejnižší fází ve vývoji strategického managementu, zároveň je také minimem, 
bez kterého se neobejde management žádného typu organizace. (3) 
2. fáze: Plánování orientované na předpovědi 
Důraz při užití tohoto typu plánování je kladen na to, aby byl plánovací proces 
časově strukturován. Dlouhodobé výhledy jsou hierarchicky nadřazené, čímž je 





3. fáze: Externě orientované plánování 
Zásadní změnou při přechodu do třetí fáze plánování je prioritní orientace na trh 
a zákazníky. Typické je rozvíjení metod zkoumání externího prostředí a 
provádění analýz postavení podniku v konkurenčním prostředí. Vrcholoví 
manažeři jsou nuceni prosazovat strategické myšlení a uplatňovat dynamické 
analýzy, protože vliv okolí neustále roste a je tak třeba více variant plánování. 
(3) 
4. fáze: Strategický management 
Neustále se měnící prostředí vyžaduje nejen formulovat strategii, ale také 
věnovat dostatečnou pozornost procesu její implementace a ověřování její 
adekvátnosti k měnícím se podmínkám na trhu. (3) Strategický management 
mění pohled na podnik, protože se na něj dívá jako na systém otevřený vůči 
změnám v okolí, systém, který je s okolím v neustálé interakci. Mezi 
charakteristické rysy strategického managementu patří: (4) 
 Výrazná orientace na zákazníky, jejich přání a aktivní hledání nedostatků 
v uspokojování jejich potřeb. 
 Analýza a hodnocení konkurence, identifikace, zkoumání jejích strategií, 
silných a slabých stránek. 
 Analýza a hodnocení silných a slabých stránek vlastního podniku 
(identifikace vlastních předností, odhalení konkurenční výhody a její 
využití). 
 Orientace na strategické cíle odvozené z výše uvedených analýz. 
2.1.2 Rysy soudobého strategického managementu 
Současné pojetí strategického managementu je odlišné pro každé odvětví. 
Podniky inovují, modifikují své výrobky, často je složité udržet bariéry vstupu. 
Efektivní využití soudobého strategického managementu je podmíněno řízením 




2.1.2.1 Řízení pro konkurenční výhodu  
Podniky se obecně snaží dodávat své výrobky či služby s přiměřeným ziskem. 
Klíčem k jejich ziskovosti je dosažení konkurenční výhody, založené na 
vynikajících výsledcích v porovnání s konkurencí. Aby podnik dosáhl těchto 
výsledků, musí překonat konkurenci ve třech směrech. 
 Musí vytvořit výrobek odpovídající co nejpřesněji potřebám trhu a 
založený na správném porozumění silným a slabým stránkám podniku. 
 Vytvořit podnikatelskou strukturu, která mu umožní konkurenty překonat 
ve výrobě, dodávkách výrobků, výzkumu nebo poskytnutých službách. 
 Management musí správným způsobem řídit vztahy nejen uvnitř podniku, 
ale také vnější vztahy se zákazníky, dodavateli a v neposlední řadě také 
s konkurencí. 
2.1.2.2 Vnímání změny jako příležitosti 
Podniková kultura by měla být takovým prostředím, ve kterém manažeři vidí 
změnu jako příležitost, která poskytuje potenciál pro tvořivost a inovace. 
2.1.2.3 Řízení prostřednictvím lidí 
Úkolem managementu je vytvořit poslání a vizi podniku. Dalším krokem je 
přeměnit vizi v realitu. Základem realizace vize je efektivní přijímání a rozvoj 
lidských zdrojů. 
2.1.2.4 Utváření strategicky řízené organizace 
Management má za úkol utvářet inovační organizaci, která je schopná reagovat 
na změny. Tyto organizační změny závisí na faktorech jako struktura, 
dovednosti, kvalita zaměstnanců a sdílené hodnoty. Podnik, který se zajímá o 
vnější prostředí, který má pozitivní přístup ke změnám v tomto prostředí a který 
chápe vliv těchto změn, získává konkurenční výhodu oproti podniku, který svou 




2.1.2.5 Řízení se směřováním a flexibilitou 
Směřování znamená tvorbu a budování toho, v čem bude podnik nejlepší, a 
k tomu je zapotřebí identifikovat potřeby zákazníků. Flexibilitou rozumíme 
předpoklad hrubých scénářů a přípravu k využití potenciálních příležitostí. 
2.1.3 Strategie jako proces 
Proces strategického řízení zahrnuje tři základní fáze: 
 strategickou analýzu, 
 tvorbu strategie, 
 realizaci strategie. 
Přestože tyto fáze na sebe logicky navazují a jsou navzájem provázané, v praxi 
obvykle probíhají do určité míry paralelně, bez ostrých hranic. (5) 
 
Obr. 1: Strategické řízení jako kontinuální proces (5) 
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2.2  Analýza prostředí jako východisko tvorby strategie 
Nejdůležitějším východiskem při formování strategie podniku je společně 
s formulací poslání a vize také systematické zkoumání prostředí podniku, a to 
jak vnějšího, tak vnitřního. 
 
Obr. 2: Struktura analýzy prostředí (3) 
2.2.1 Analýza vnějšího prostředí 
Protože žádný podnik při své činnosti není izolovaný, ale je ovlivňován 
zákazníky, potřebuje nakupovat zboží od svých dodavatelů a potýká se 
s konkurencí, logicky toto vnější prostředí má vliv na podnikovou strategii. 
Cílem analýzy vnějšího prostředí je zkoumání okolí podniku, hledání příznaků 
potenciálního ohrožení a zároveň vyhledávání nových možností a příležitostí 
pro rozvoj podnikatelské činnosti. 
Analýza makroprostředí 






  Analýza makroprostředí 
  Analýza trhu 




  Analýza kompetencí podniku  
  podle funkčních oblastí 
  - marketing 
  - výzkum a vývoj 
  - výroba 
  - financování atd 
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 demografické prostředí, 
 ekonomické prostředí, 
 přírodní prostředí, 
 technologické prostředí, 
 politické prostředí, 
 kulturní prostředí. 
Strategický plán podniku musí brát v úvahu budoucí změny ve všech výše 
uvedených sférách makroprostředí. 
Analýza trhu 
Měla by být zaměřena zejména na zodpovězení otázek týkajících se trhu: 
 Ve kterých odvětvích a výrobních oborech se dají použít dané výrobky 
podniku? 
 Jsou trhy pro odbyt produktů geograficky rozptýleny nebo 
koncentrovány? 
 Jak se mění velikost trhu a jaké je tempo celkového růstu trhu, popř. 
tempo růstu v jednotlivých odvětvích a teritoriích? 
 Jaké jsou nákupní motivy zákazníka pro vytvoření nové objednávky? Jak 
důležitá je pro zákazníky kvalita produktu, resp. služby a jak důležitá je 
úroveň ceny? 
Analýza konkurence 
Analýza by měla zahrnovat sledování a hodnocení konkurence, velikost 
prodejů, velikost tržního podílu, zkoumání jejích strategií, silných a slabých 
stránek. Pokud je to možné, analýza by se také měla zaměřit na podnikatelskou 
filosofii konkurence, strategii jejího komunikačního mixu a typ využívaných 
distribučních kanálů. V neposlední řadě je velmi důležité mít zmapované silné a 
slabé technologické stránky konkurentů.  
2.2.1.1 SLEPT – analýza obecného vnějšího prostředí 
Analýza SLEPT (což je akronym počátečních písmen typů vnějších faktorů) 
slouží k analýze obecného vnějšího prostředí podniku. Principem SLEPT je 
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identifikovat pro každou skupinu faktorů nejdůležitější vlivy, které na podnik 
působí. 
S – Sociální faktory 
Těmito faktory se rozumí demografické charakteristiky, jako jsou: 
 velikost populace, věková struktura, geografické rozdělení, 
 pracovní a kariérní preference, 
 dostupnost pracovní síly a pracovní zvyklosti - dostupnost zaměstnanců 
s požadovanými schopnostmi, mobilita potenciálních zaměstnanců a 
existence vzdělávacích institucí schopných poskytnout potřebné 
vzdělání. 
Zkoumání sociálních faktorů je důležité také z pohledu poptávky. 
L – Legislativní faktory 
Předmětem této části analýzy je zkoumání existence a funkčnosti podstatných 
zákonných norem daných státem, jelikož tyto vymezují prostor pro 
podnikatelskou činnost. Mezi tyto normy patří: 
 obchodní právo, 
 daňové zákony, 
 legislativní vymezení konkurenčního chování, 
 dodržování lidských práv, 
 funkčnost soudů a vymahatelnost práva, 
 patentová ochrana, 
 vnímání korupce.  
E – Ekonomické faktory 
Podnik je při své činnosti ovlivňován makroekonomickými faktory, jako např.: 
 míra inflace, úroková míra, 
 měnová stabilita a stav směnného kurzu, 
 míra nezaměstnanosti, 
 vývoj příjmu obyvatel.  
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Podstatným ekonomickým faktorem je možnost přístupu k finančním zdrojům – 
výše nákladů na půjčky, existence moderního bankovního systému, vládní 
úvěrové nástroje, dostupnost a formy úvěrů, chování věřitelů.  
P – Politické faktory 
Pro strategická rozhodnutí hraje stav politického prostředí významnou roli. Při 
analýze je třeba věnovat pozornost zejména následujícím faktorům: 
 Hodnocení politické stability – forma a stabilita vlády, občanské 
nepokoje, klíčové orgány a úřady, vládnoucí politická strana, vliv 
politických osobností. 
 Politicko-ekonomické vlivy – postoj vůči investicím (privátním a 
zahraničním – otevřenost či uzavřenost země), postoj vůči privátnímu 
sektoru. 
 Hodnocení externích vztahů - zahraniční konflikty, regionální stabilita, 
začlenění země do politicko-ekonomických uskupení. 
T – Technologické faktory 
Neustálý obecný technologický pokrok je v dnešní době průběžně nutné 
monitorovat a analyzovat. Pozornost je třeba věnovat následujícím faktorům: 
 úroveň technologického rozvoje v daném prostředí, 
 technologické inovace, 
 úroveň vládní a privátní podpory technologického rozvoje, 
 technologická vybavenost firem a domácností. 
2.2.1.2 Porterův model pěti sil – analýza oborového vnějšího prostředí 
K analýze oborového vnějšího prostředí podniku je využíván Porterův model 
pěti sil, jejichž působení je znázorněno na Obr. 3.  Model slouží k analýze 
konkurenčních sil v okolí firmy, pomáhá odhalit její příležitosti a hrozby v dané 
oblasti podnikání. (7),(8) 
 Riziko vstupu potenciálních konkurentů – je třeba zkoumat, zda existují 
bariéry vstupu potenciálních konkurentů na trh, případně zda je vstup 
snadný, nebo obtížný. 
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 Rivalita mezi stávajícími konkurenty – jaká je struktura konkurenčního 
odvětví a počet konkurentů? Existuje mezi konkurenty konkurenční boj, 
nebo má některý z konkurentů dominantní postavení? 
 Smluvní síla odběratelů – mají-li kupující silnou pozici, mohou vyvinout 
na podniky značný konkurenční tlak a tím způsobit ztrátu potenciálních 
zisků. Stejně tak mohou silní kupující docílit vyšší úrovně kvality výrobků. 
 Smluvní síla dodavatelů – podobně jako silní odběratelé mohou do určité 
míry ovlivňovat cenu a kvalitu výrobků, tak i dodavatelé mohou měnit 
kvalitu a cenu svých výrobků ve svůj prospěch, pokud je jejich pozice 
silná. Tuto výhodu mají podniky v monopolním postavení, nebo podniky, 
kterých je na trhu velmi malé množství. 
 Hrozba substitučních výrobků – čím jednodušší je substituce daného 
produktu, tím je dané odvětví méně atraktivní. 
 
 
Obr. 2: Porterův model (8) 
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2.2.2 Analýza vnitřního prostředí 
Analýza vnitřního prostředí podniku by měla odhalit silné a slabé stránky 
podniku ve srovnání s konkurencí, identifikovat vlastní přednosti, najít 
konkurenční výhody a možnosti jejich využití.  
2.2.2.1 Model 7S 
Model 7S (nazýván také McKinsey 7S model) je nástroj pro hodnocení 
kritických faktorů libovolné organizace. Model je používán k analýze firem všech 
velikostí, přičemž název je odvozen od faktorů, kterými se zabývá: strategie 
(strategy), struktura (structure), systémy (systems), styl (style), 
skupina/zaměstnanci (staff), schopnosti (skills) a sdílené hodnoty (shared 
values). Model lze také využít při plánování rozvoje vlastní společnosti. (9) 
 
Obr. 4: McKinsey 7S (10) 
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S použitím informací, získaných pomocí 7S analýzy, je třeba identifikovat 
nedostatky v jednotlivých zkoumaných oblastech. Model se dělí na tzv. tvrdé a 
měkké faktory. Mezi tvrdé patří strategie, struktura a systémy. Tvrdé faktory 
jsou typické tím, že je jednodušší je definovat a rozpoznat. Management 
podniku je může svými rozhodnutími přímo ovlivnit a výsledky jsou snadno 
zobrazitelné např. v grafech nebo informačním systému společnosti. Oproti 
tomu měkké faktory je mnohem komplikovanější definovat a patří mezi ně styl 
řízení, skupina, schopnosti a sdílené hodnoty. Změny v těchto oblastech přímo 
ovlivňují kulturu ve společnosti. 
2.2.2.2 SWOT analýza 
SWOT analýza, jejíž název pochází z počátečních písmen anglických názvů 
jednotlivých faktorů, které analýza zkoumá, je metoda používaná ke 
zhodnocení vnitřních a vnějších faktorů ovlivňujících úspěšnost organizace 
nebo úspěšnost konkrétního záměru (nového produktu či služby). SWOT 
analýza je často používána jako situační analýza v rámci strategického 
řízení. (11) Cílem analýzy je identifikovat klíčové silné a slabé stránky 
organizace a klíčové příležitosti a hrozby vnějšího prostředí.  
 
Obr. 5: SWOT analýza (12) 
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Při SWOT analýze je vhodné začít rozborem vnějších příležitostí a hrozeb, a to 
kvůli zjištění možnosti využití těchto příležitostí a odvrácení potenciálních 
hrozeb. Následnou analýzu silných stránek a slabých stránek, které podniku 
brání v dalším případném rozvoji, je třeba posuzovat v souvislosti s působením 
vnějšího okolí.  
Silné stránky 
Jedná se o identifikaci předností podniku, které mu dávají výhodu před 
konkurencí. Takovou předností může být například vlastnictví moderní 
technologie nebo přístup ke kvalitnímu materiálu. 
Slabé stránky 
Poukázání na slabé stránky firmy slouží odhalení míst, kde firma ztrácí na své 
konkurenty. Slabými stránkami podniku jsou např. zastaralá technologie nebo 
nedostatek odborných pracovníků.   
Příležitosti 
Externí možnosti, které může firma využít například ke zvýšení spokojenosti 
zákazníků, tržeb či zisku. Příležitostí může být např. legislativní změna nebo 
pozitivní nálada na trzích a s tím spojený větší počet potenciálních investorů 
Hrozby 
Měnící se podmínky v prostředí, kterým je firma obklopena, představují 
potenciální hrozby. Stejně jako byly legislativní změny pro firmu příležitostí, jsou 
také hrozbou, na kterou musí být firma připravena. 
Aby analýza byla efektivní, je třeba stanovit váhu (důležitost) jednotlivých 




2.3 Mezinárodní obchod 
Jelikož výrobky společnosti Královopolská jsou z převážné části dodávány do 
zahraničí, bude tato část práce stručně věnována teorii týkající se 
mezinárodního obchodu. 
Mezinárodní obchod je definován jako směna zboží, případně služeb mezi 
dvěma nebo více ekonomikami. (13) Jako spousta jiných oblastí ekonomiky si i 
mezinárodní obchod prošel za dobu své existence určitým vývojem. Již v 16. 
století, kdy začal ekonomické myšlení v západní Evropě ovládat 
merkantilismus, platila mnohá pravidla a aspekty, které zůstaly platnými 
dodnes. Například i dnes je běžné, že vlády podporují vývoz a dovozu se snaží 
zabránit tvorbou různých bariér (např. dovozní cla). Stejně tak merkantilisté již 
od počátku chápali, že pro zemi je výhodnější vyvážet výrobky s vysokou 
přidanou hodnotou a dovážet levné suroviny, přičemž bylo nutné udržet 
celkovou obchodní bilanci aktivní, ale ne nutně s každou ze spolupracujících 
zemí zvlášť. (13)  
2.3.1 Význam exportu a importu 
Existuje-li zahraniční poptávka, část produkce odchází do zahraničí a tím 
přispívá k růstu produktu vyvážející ekonomiky. S růstem produktu navíc 
v rámci vyvážející ekonomiky klesá nezaměstnanost. Proto je export v drtivé 
většině případů podporován, nikoliv omezován. Mohou však nastat případy 
omezení exportu určitého nedostatkového zboží, aby byla zajištěna nabídka 
tohoto zboží domácím spotřebitelům. Úroveň exportu je závislá na různých 
faktorech, kterými jsou: 
 poměr zahraniční a domácí cenové hladiny (reálný měnový kurs), 
 nominální měnový kurs, 
 preference spotřebitelů, 




POZITIVA A NEGATIVA ZAHRANIČNÍHO OBCHODU 
POZITIVA NEGATIVA 
 při exportu možnost vyšší 
produkce pro domácí firmy  růst 
HDP 
 dostupnost širšího sortimentu pro 
zákazníky v importující ekonomice 
 tlak na sbližování cen (při importu) 
 urychlení hospodářského vývoje 
exportující země 
 rozvoj mezinárodních vztahů 
 
 odliv spotřebních výdajů do 
zahraničí vlivem importu 
 možnost likvidace domácích 
výrobců díky nižším cenám 
zahraničního zboží  pokles HDP, 
růst nezaměstnanosti  růst 
výdajů na sociální dávky 
nezaměstnaným, pokles příjmu 
z daní a zákonného pojištění 
Tab. 1: Pozitiva a negativa zahraničního obchodu (13) 
Jestliže je export tak intenzivně jednotlivými zeměmi podporován, nabízí se 
otázka, jaký význam má pro dovážející země import. Vesměs má negativní 
dopad na úroveň produktu a tím pádem i míru nezaměstnanosti v ekonomice, 
která je importérem. Pro spotřebitele však může mít import pozitivní dopad ve 
formě zvýšené konkurence na straně nabídky a pravděpodobného snížení cen. 
Zároveň mají spotřebitelé k dispozici širší sortiment. 
2.3.2 Překážky volného obchodu 
Vzhledem k výše uvedenému je reálný mezinárodní obchod omezován různými 
nástroji, protože většina zemí se v duchu merkantilismu snaží podporovat vývoz 
a bránit dovozu. Důvody, které k ochraně před dovozem země mají, jsou však 
rozdílné. Může to být ochrana domácích spotřebitelů před nekvalitním zbožím, 
ochrana domácích výrobců před zahraničními konkurenty, nebo špatné vztahy 
mezi jednotlivými zeměmi na politické úrovni. Ochrana domácích výrobců před 
zahraniční konkurencí bývá označována jako protekcionismus.(13) Ten může 
mít různé podoby jako například cla nebo kvóty. Tyto uměle vytvořené bariéry 
vstupu pro zahraniční producenty přispívají ke vzniku nedokonalé konkurence – 
výrobci nejsou tak silně nuceni inovovat své výrobky a snižovat náklady, 




Clo je formou nepřímé daně, která je uvalena na zboží dovážené do určité 
ekonomiky. Obecně má clo dvojí účel. Za prvé je dodatečným příjmem státního 
rozpočtu, stejně jako ostatní daně. Druhým účelem je ochrana domácích 
výrobců před zahraniční konkurencí. Cla lze členit na dovozní a vývozní, 
přičemž v praxi převažují cla dovozní a vývozní jsou spíše výjimečná. 
Podmínkou zavedení vývozních cel je poměrně nízká cenová elasticita, protože 
cena zvýšená o clo vede ke snížení zájmu kupujících. Důvodem zavedení 
vývozního cla může být nedostatek určitého statku, nebo se stát touto restrikcí 
snaží zajistit dostatek statku pro domácí subjekty. 
2.3.2.2 Kvóty 
Kvóty jsou dalším významným omezením mezinárodního obchodu.  Fungují na 
principu omezení množství statků, které mohou překročit státní hranici, a slouží 
opět zejména ke snížení importu. Kvóty na rozdíl od cel samy o sobě nepřináší 
příjem do státního rozpočtu. Toto lze změnit dražbou dovozních licencí, která 
přesune příjmy dovozců do rozpočtu státu, který kvóty zavádí.  
2.3.2.3 Další formy protekcionismu 
Dalšími formami ochrany domácích výrobců před zahraniční konkurencí jsou 
různé certifikáty kvality, technické, zdravotní, bezpečnostní nebo 
environmentální standardy, které jsou výrobci nuceni splňovat. 
2.3.3 Význam měnového kurzu v mezinárodním obchodě 
Měnou rozumíme národní formu peněz. Měnový kurz je pak poměr, ve kterém 
lze různé měny mezi sebou směnit. Je to prvek, který pojí domácí ekonomiku 
s ekonomikou světovou a lze jej tak považovat za jednu z nejdůležitějších cen v 
ekonomice. (13)  Protože je v mezinárodním obchodě nevyhnutelné a běžné 
sjednávat obchody za pevně stanovenou částku v cizí měně, přičemž platba 
probíhá v drtivé většině případů v jiný den, než v den podpisu smlouvy, 
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v každém takovém případě vzniká kurzové riziko. Proti kurzovému riziku mají 
firmy možnost se zajistit některým z vhodných zajišťovacích instrumentů. 
2.3.3.1 Ochrana před kurzovým rizikem 
V případě, že je například česká firma vystavena kurzovému riziku, může se 
samozřejmě rozhodnout proti riziku nezajistit vůbec a to ze dvou důvodů. Za 
prvé může spekulovat na oslabení (depreciaci) české koruny vůči zahraniční 
měně, a to v případě, že má dostat zaplaceno v této cizí měně. Nebo může 
naopak spekulovat na posílení (apreciaci) koruny v případě, že má firma 
v budoucnu zaplatit fakturu v cizí měně. Takovému riziku by však firma měla 
vystavovat jen v případě, jedná-li se o ojedinělý obchod se zahraničím 
v zahraniční měně, nebo pokud je dobře informovaná o pravděpodobném 
budoucím vývoji kurzu dotyčných měn. (14) 
V případě, že firma nehodlá riskovat a spekulovat na vývoj měnového kurzu, 
existuje několik způsobů, jak kurzové riziko minimalizovat.  
Vstupy i výstupy ve stejné měně – zajištění ceny vstupů i výstupů dává v praxi 
zpravidla dvě možnosti. Pokud chce firma zajistit vstupy i výstupy v domácí 
měně (např. v případě české firmy v CZK), pak je důležité přesvědčit 
obchodního partnera, aby na sebe převzal kurzové riziko a denominoval své 
ceny (pokud jde o importéra) v CZK s jasně stanoveným způsobem platby. Ta 
může proběhnout buď opravdu přímo v CZK, nebo v cizí měně, kdy je však 
nutné stanovit metodu přepočtu kurzu a datum splatnosti v cizí měně. Druhou 
možností je pak denominovat vstupy i výstupy v cizí měně. V praxi jde o to, aby 
firma přinutila své dodavatele, aby i oni ceny, které firmě účtují, denominovali v 
této cizí měně – tím je přeneseno kurzové riziko na ně. 
Využití finančních instrumentů – mezi instrumenty, které banky firmám nabízejí 
k zajištění kurzového rizika, patří například: 
 forvardy, 
 swapy, 
 devizové opce, 
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 opční strategie, 
 bariérové opční strategie. 
2.4 Riziko 
Změna strategie podniku je složitý, špatně strukturovaný problém, jehož 
nevhodným řešením mohou podniku vzniknout nedozírné následky. Z toho 
důvodu je nezbytně nutné pomocí strategických analýz co nejvíce snížit riziko 
neúspěchu změny.  
Pojem riziko lze definovat jako: 
 pravděpodobnost nebo možnost vzniku ztráty, obecně nezdaru, 
 nejistotu dosažení možných výsledků, jejich variabilitu, 
 odchýlení skutečných a očekávaných výsledků, 
 nebezpečí chybného rozhodnutí a vzniku ztráty. (15) 
2.4.1 Druhy rizik 
 politická a teritoriální, 
 ekonomická – např. tržní, inflační, kurzovní, úvěrové, obchodní a další, 
 bezpečnostní, 
 právní a spojená s odpovědností za škodu, 
 předvídatelná x nepředvídatelná, 
 specifická – např. pojišťovací, manažerská, finančního trhu, apod. 
2.4.2 Analýza rizik 
Za účelem snižování rizik je v prvním kroku třeba provést analýzu, pomocí které 
jsou definovány hrozby, pravděpodobnosti jejich uskutečnění a dopad na aktiva 
podniku. Analýza rizik zahrnuje: 
1. identifikaci aktiv – vymezení posuzovaného subjektu a jeho aktiv; 
2. stanovení hodnoty aktiv – v tomto kroku je určena hodnota aktiv 
subjektu a ohodnocen možný dopad jejich ztráty; 
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3. identifikace hrozeb a slabin – určení událostí, které mohou mít 
negativní vliv na hodnotu aktiv subjektu; určení slabých míst podniku, na 
která mohou hrozby působit; 
4. stanovení závažnosti hrozeb a míry zranitelnosti – určení 
pravděpodobnosti výskytu hrozby a míry zranitelnosti. (15) 
2.4.3 Hodnocení rizik 
Analýza rizik slouží jako vstup pro hodnocení rizik, což znamená zvažování: 
 poškození aktiv, která mohou být způsobena naplněním hrozeb – je 
nutno brát v úvahu všechny potenciální důsledky, 
 skutečné pravděpodobnosti výskytu těchto rizik (15). 
2.5 Marketingový mix 
Dle Kotlera a Armstronga je marketingový mix definován jako „soubor taktických 
marketingových nástrojů – výrobkové, cenové, distribuční a komunikační 
politiky, které firmě umožňují upravit nabídku podle přání zákazníků na cílovém 
trhu“. (6) 
 
Obr. 6: Marketingový mix 4P (16) 
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Použití marketingového mixu představuje a konkretizuje všechny kroky, které 
podnik dělá, aby vzbudil poptávku po produktu. Tyto kroky se dělí na čtyři 
proměnné: produkt, cena, místo a propagace (z angl. product, price, place, 
promotion = 4P). 
Produkt  
Produktem se v marketingovém mixu označuje nejen samotný výrobek nebo 
služba, ale také kvalita, sortiment, design, obal, image výrobce, značka, záruky 
a další faktory, které jsou z pohledu spotřebitele rozhodující pro uspokojení jeho 
očekávání. Patří sem všechny služby dodávané s výrobkem, jako např. 
instalace, servis a poradenství. 
Cena 
Tento faktor zohledňuje nejen množství peněz, za které se výrobek prodává, 
ale zahrnuje rovněž slevy, platební podmínky, náhrady a možnosti nákupu na 
úvěr. 
Místo 
Místem rozumíme faktory zohledňující, kde a jak bude výrobek prodáván, 
distribuční sítě a cesty, zásobování a možnosti dopravy. 
Propagace 
Propagace v marketingovém mixu říká, jakým způsobem jsou zákazníci o 
produktu informováni a jak bude propagován – reklama, osobní prodej, public 
relations.    
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3  ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU PODNIKU 
3.1 Charakteristika společnosti 
Akciová společnost Královopolská je výrobní strojírenský podnik se sídlem 
v Brně, který v současnosti zaměstnává necelých 450 zaměstnanců. Produkci 
firmy lze pomyslně rozdělit na dvě rovnocenné stěžejní části. První částí je 
výroba zařízení pro chemický, petrochemický a energetický průmysl. Tou 
druhou je pak výroba ocelových konstrukcí a jeřábů, které nacházejí uplatnění 
nejen v hutním průmyslu, ale i v dalších průmyslových odvětvích. 
V roce 2014 Královopolská oslavila 125 let od svého založení, jistě si tedy 
spočítáte, že společnost se může pochlubit dlouhou historií sahající až do roku 
1889. V tomto roce pod názvem Lederer-Porgess Königsfelder Maschinenfabrik 
vznikla soukromá firma zabývající se výrobou železničních vagónů a parních 
kotlů. 
Důležité historické milníky: 
1891 - Zahájena výroba zařízení pro petrochemický průmysl. 
1920 - Zahájena výroba jeřábů. 
1994 - Vznik akciové společnosti. 
2004 - Majitelem se stává soukromý vlastník. 
Od roku 2010 je KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. součástí skupiny, do které patří 
KRÁLOVOPOLSKÁ STEEL, s.r.o., KRÁLOVOPOLSKÁ KOVÁRNA, s.r.o., 
AB KOMPONENTY, s.r.o. 
Roční obrat celé skupiny v roce 2013 činil 1,265 miliard Kč (z toho 485 mil. Kč 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s.). Pro srovnání v roce 2012 skupina vykázala obrat 
1,545 miliard Kč (z toho 673 mil. Kč KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s.). Je zřejmé, že 
v roce 2013 se jak KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s., tak i celá skupina potýkala 












Podnikání v oblasti nakládání s nebezpečnými odpady - Opravy silničních 
vozidel - Distribuce elektřiny - Distribuce plynu - Obchod s plynem - Obchod s 
elektřinou - Činnost účetních poradců, vedení účetnictví, vedení daňové 
evidence - Kovářství, podkovářství - Obráběčství - Montáž, opravy, revize a 
zkoušky zdvihacích zařízení - Montáž, opravy, revize a zkoušky elektrických 
zařízení - Montáž, opravy, revize a zkoušky plynových zařízení a plnění nádob 
plyny - Montáž, opravy, revize a zkoušky tlakových zařízení a nádob na plyny - 
Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
- Zámečnictví, nástrojařství - Výroba, instalace, opravy elektrických strojů a 
přístrojů, elektronických a telekomunikačních zařízení. 
Rozhodující předměty činnosti 
- výroba - kovových konstrukcí 
              - kovových nádrží  
              - kotlů a kondenzátorů  
              - zvedacích a manipulačních zařízení  
              - chladicích zařízení  
              - strojů pro všeobecné účely  
- kovoobráběčství, zámečnictví  
- povrchové úpravy a svařování kovů  
- technické zkoušky a analýzy, svářečské zkoušky  
- pronájem bytových a nebytových prostor  
- distribuce elektřiny a plynu  
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ZÁKLADNÍ ÚDAJE O ORGÁNECH SPOLEČNOSTI K 31.12.2015 
Představenstvo 
Předseda – Ing. Miroslav Jucha 
Dozorčí rada 
Předsedkyně – JUDr. Hana Halasová 
Člen – Ing. Pavel Trávníček 
Člen – Aleš Richter 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. je vedena u Krajského soudu v Brně, oddíl B, vložka 
771, ode dne 1. května 1992 
Základní kapitál 
Základní kapitál společnosti je 401 320 000 Kč, je splacen v plné výši.  
- 5 kmenových akcií na jméno o jmenovité hodnotě 50,000.000,- Kč,  
- 1 kmenová akcie na jméno v listinné podobě o jmenovité hodnotě 
31,109.685,- Kč,  
- 1 kmenová akcie na jméno v listinné podobě o jmenovité hodnotě 
18,890.315,- Kč,  
- 2 kmenové akcie na jméno o jmenovité hodnotě 5,548.425,-Kč,  
- 1 kmenová akcie na jméno v listinné podobě o jmenovité hodnotě 
90,223.150,- Kč. 
Struktura akcionářů společnosti 
- Ing. Miroslav Jucha – podíl na základním kapitálu 92,25 %  
- KRÁLOVOPOLSKÁ STEEL, s.r.o. – podíl na základním kapitálu 7,75 %  





3.2 Analýza vnějšího prostředí podniku 
3.2.1 SLEPT analýza 
Pro analýzu vnějšího prostředí podniku bude použita analýza SLEPT. 
Informace získané pomocí SLEPT analýzy budou přehledně shrnuty v závěru 
této kapitoly. 
S – Sociální faktory 
Nezaměstnanost se v posledních letech pohybuje na konstantní úrovni, přičemž 
v okrese Brno-město se od roku 2009 pohybuje mezi 7-8%. Dostupnost 
kvalifikované a odborné pracovní síly je však dlouhodobě v oboru, ve kterém 
Královopolská podniká, špatná. Nedostatek profesionálů, jako jsou svářeči, 
zámečníci, projektanti, konstruktéři a další je celorepublikovým problémem 
v oboru strojírenství. 
Příležitost v oblasti zaměstnanců lze spatřovat v přílivu obyvatel zejména ze 
Slovenska, Ukrajiny, Vietnamu a Ruska. Mnoho z nich již Královopolská 
v současnosti zaměstnává a jedná se o velmi schopné výrobní pracovníky. 
 
















Výhodu oproti konkurenci má Královopolská v tom, že v Brně sídlí technická 
vysoká škola, kde je možné oslovit kvalitní absolventy technických oborů.  
L – Legislativní faktory 
Každá společnost působící v ČR se musí řídit zákony České republiky 
především v oblasti daňových zákonů (DPH, daň z příjmu právnických osob, 
zákon o spotřebních daních atd.), zákoníku práce, obchodního zákoníku, 
občanského zákoníku či z oblasti regulace zahraničního obchodu. Jelikož jsou 
zákony neustále novelizovány a měněny, je nutné, aby společnost bedlivě 
sledovala, k jakým změnám dochází. 
Poslední významnou změnou v legislativě ČR byla úprava daně z přidané 
hodnoty, která se v roce 2010 zvýšila z 19 % na 20 %. Snížená sazba DPH byla 
zvýšena z původních 9 % v roce 2009 na 10 % v roce 2010. (19) 
Mezi aktuální omezení, která jsou dána zákonem, bych zařadil také sankce vůči 
Ruské federaci. Ty se týkají vývozu zbraní, zboží dvojího užití a vývozu citlivých 
technologií (technologie určené pro hlubinný průzkum a těžbu ropy, arktický 
průzkum a těžbu ropy či projekty těžby ropy z břidlic v Rusku).  Tyto sankce a 
případná budoucí podobná omezení jsou hrozbami pro všechny podniky, které 
se zahraničními společnostmi obchodují. (2) 
E – Ekonomické faktory 
Míra inflace, úroková míra, měnová stabilita a stav směnného kurzu jsou pro 
společnost, která většinu svých výrobků vyváží do zahraničí a své smlouvy má 
sjednány převážně v cizích měnách, naprosto klíčovými parametry a jejich vývoj 
musí neustále sledovat. 
Směnný kurz 
Nízká inflace posledních let a obavy z deflace vedly ČNB k intervenci, kterou 
depreciovala českou korunu. Toto opatření ovlivnilo všechny exportéry včetně 
Královopolské. Na jednu stranu z již uzavřených smluv v cizích měnách vzniká 
v důsledku intervence kurzový zisk, na druhou stranu materiál a suroviny 
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potřebné k výrobě strojních celků často pocházejí ze zahraničí. Znehodnocením 
koruny všechny suroviny nakupované v zahraničí zdražily, což se na 
hospodářském výsledku promítlo negativně.  
Jak dlouho bude ČNB udržovat kurz koruny poblíž 27 korun za euro, zatím není 
jasné. Zpočátku hovořili představitelé ČNB o tom, že intervenční režim skončí 
na počátku roku 2015, později se ale termín několikrát posunul. Prognóza ČNB 
ze srpna 2015 počítá s používáním kurzu jako nástroje měnové politiky až do 
konce roku 2016. V září viceguvernér banky Vladimír Tomšík uvedl, že ČNB 
může udržovat uvolněnou měnovou politiku, tedy i režim devizových intervencí, 
ještě déle. (20) 
 
Obr. 8: Průměrný kurz EUR/CZK (dle údajů ČNB k 30.11.2015) 
Přístup k finančním zdrojům 
Co se týče přístupu k finančním zdrojům, financování cizími zdroji je díky 
nízkým sazbám přístupnější než kdy dříve. V říjnu 2014 u nových úvěrů 
nefinančním podnikům (bez kontokorentů, revolvingových úvěrů a kreditních 
karet) došlo k nárůstu úrokové sazby na 2,16 %. Sazba z úvěrů s objemem do 











































Průměrný kurz EUR/CZK 
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poklesla na 2,21 % a úroková sazba u nových úvěrů s objemem nad 30 mil. Kč 
se zvýšila na 2,07 %. Z dlouhodobého hlediska jsou úrokové sazby na svých 
dlouholetých minimech. (19) 
Vývoj mezd 
Nevýhodou oproti české konkurenci je pro Královopolskou fakt, že konkurence 
sídlí v regionech, kde není tak vysoký mzdový standard, a proto mohou 
konkurenti ve srovnání s Královopolskou ušetřit na mzdových nákladech na 
zaměstnance. (21)  Hlavní čeští konkurenti Královopolské sídlí v krajích 
Královéhradeckém, Moravskoslezském a na Vysočině. Ve všech těchto krajích 
byla ve 2. čtvrtletí 2015 průměrná hrubá mzda nižší, než v kraji Jihomoravském. 
 
Obr. 9: Průměrná měsíční mzda podle krajů ve 2. čtvrtletí 2015 (22) 
Na základě aktuálního trendu lze i do budoucna předpokládat, že mzdové 
náklady porostou. Jak je zřejmé z grafu, nárůst průměrné hrubé měsíční mzdy 
v Jihomoravském kraji byl mezi druhými čtvrtletími 2014 a 2015 ve výši 3,3 %. 
Pokud bude aktuální trend pokračovat, mzdy budou mírně růst i v následujících 




Obr. 10: Vývoj průměrné měsíční mzdy v Jihomoravském kraji podle čtvrtletí (22) 
 P – Politické faktory 
Se změnami směnných kurzů souvisí politická stabilita jak na domácí scéně, tak 
v politických kruzích v zemích, se kterými podnik uzavírá smlouvy. Rusko-
ukrajinská krize se podepisuje jak na kurzových změnách, tak na postoji 
ruských zákazníků k západoevropským firmám, kdy se jejich přístup stává často 
velmi negativním. Na vině je jak osobní postoj vlivných jednotlivců, tak 
depreciace ruské měny, v jejímž důsledku dodavatelé, kteří za své výrobky 
požadují eura či dolary, jsou oproti ruským podnikům nekonkurenceschopní. 
Z důvodu tohoto rizika je důležité, aby společnost, která má zásadní podíl tržeb 
z ruského a ukrajinského trhu (případ Královopolské), začala nyní urychleně 
řešit změnu své obchodní strategie.  
Politická stabilita na domácí politické scéně je pro podnik žádoucí z důvodu 
plánování a predikcí, protože ty mohou být co nejpřesnější jen za předpokladu, 
že nebude docházet k zásadním legislativním změnám, navyšování daní, 
celním omezením, apod. 
Politické faktory je třeba z jedné strany vnímat jako potenciální hrozbu pro 
podnikání a už z toho důvodu má smysl věnovat aktuální politické situaci 
značnou pozornost. Příležitostí na druhé straně je možnost účastnit se 
zahraničních misí politických špiček ČR, při kterých jsou přítomni zástupci 
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podnikatelské sféry, případně zástupci státních podniků zahraničních partnerů 
ČR, což mohou být pro Královopolskou potenciální zákazníci. 
T – Technologické faktory 
Úroveň technologického rozvoje, technologické inovace a technologická 
vybavenost firmy hraje ve strojírenství v dnešní normami svázané době jednu 
z hlavních rolí při získávání nových zakázek a projektů. 
Certifikace, normy 
Královopolská disponuje množstvím certifikátů potřebných k navrhování, 
konstruování, výrobě a montáži chemických, petrochemických a ekologických 
zařízení, jeřábů, ocelových konstrukcí a dodávek kompletních celků, servisu 
jeřábů a zdvihacích zařízení. Základními certifikáty jsou následující: 
ČSN OHSAS 18001:2008 – systém řízení bezpečnosti a ochrany zdraví při 
práci. 
ČSN EN ISO 9001:2009 – systém managementu kvality. 
ISO 14001:2004 – systém environmentálního managementu. 
Královopolská je certifikovaná pro výrobu zařízení dle evropských, amerických, 
německých a ruských norem. Stávající zákazníci jsou průběžně informováni o 
aktualizaci jednotlivých certifikátů. Potenciální zákazníci si mohou zkontrolovat 
přehledný seznam certifikátů na internetových stránkách společnosti. 
Technologický vývoj 
V oblasti vývoje je důležité co nejvíce zefektivňovat používané technologie a 
postupy a zároveň sledovat trendy v inovacích a nové technologie. Pokud by si 
podnik nechal v této oblasti ujet vlak a dal šanci konkurenci získat technologický 





SLEPT – ZHODNOCENÍ 
OBLAST PŘÍLEŽITOSTI HROZBY 
Sociální 
Příliv obyvatel ze Slovenska, 
Ukrajiny a Ruska – příležitost 
využití v dělnických profesích. 
Možnost oslovení absolventů 
VUT v Brně. 
Nedostatek odborných 
technických pracovníků – nutná 
spolupráce se vzdělávacími 
institucemi. 
Legislativní 
Lepší připravenost na 
předpokládaný scénář vývoje 
legislativy oproti konkurenci. 
Další sankce plynoucí 
z budoucího vývoje politické 
situace ve světě. 
Ekonomické 
Přístup k finančním zdrojům – 
nízká úroková míra. 
Nejistota ve vztahu ke 
směnnému kurzu EUR/CZK 
v závislosti na ukončení 
intervencí ČNB. 
Politické 
Zahraniční mise českých 
politiků a setkáni 
s potenciálními zákazníky. 
Změny na domácí i zahraniční 
politické scéně. 
Legislativní změny v důsledku 
vývoje politické situace. 
Technologické 
Certifikace společnosti pro 
široké spektrum výrobků. 
Technologický vývoj 
konkurence. 
Tab. 3: Zhodnocení SLEPT analýzy (zdroj: vlastní zpracování) 
3.2.2 Analýza oborového prostředí 
Analýza oborového prostředí bude provedena pomocí Porterova modelu pěti sil. 
Po vymezení a analýze cílového trhu budou zkoumány konkurenční síly v okolí 
firmy, zároveň se zaměříme na příležitosti a hrozby v dané oblasti 
podnikání. (7) 
3.2.2.1 Analýza trhu 
ZAŘÍZENÍ POUŽÍVANÁ V TECHNOLOGII VÝROBY HNOJIV 
Na úvod této části se podíváme na aktuální stav trhu s hnojivy, protože velká 
část výrobků Královopolské nachází své uplatnění v rámci technologie výroby 
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hnojiv a močoviny – jsou to vysokotlaké reaktory a obecně tlakové nádoby, 
které pracují za náročných tlako-teplotních podmínek a musí tak být vyrobeny 
ze speciálních materiálů, které jsou výrobně náročné na obrábění a svařování. 
Takto specializovaných výrobců není velký počet, a proto jsou závody 
využívající tato zařízení velmi zajímavými potenciálními zákazníky 
Královopolské. Vývoj trhu s hnojivy a potažmo investic, které budou do nových 
technologií investovány, jsou důležitými informacemi z toho důvodu, že podnik 
má s výrobou těchto zařízení dostatečné zkušenosti a v rámci investic do 
nových technologií může být pro investory zajímavým dodavatelem. 
Vývoj světového trhu s hnojivy 
Průmysl výrobců hnojiv lze v případě klasických jednosložkových hnojiv rozdělit 






Největší podíl na spotřebě pak mají zejména hnojiva dusíkatá, za nimi následují 
fosforečná a draselná. Tyto tři typy tvoří majoritní podíl na světové spotřebě 
hnojiv, a proto je jim při analýze výhledu vývoje trhu s hnojivy věnována největší 
pozornost. Na následujícím grafu je znázorněn vývoj světové spotřeby právě 
těchto druhů hnojiv. Data pocházejí od největšího evropského producenta, 




Obr. 11: Vývoj celosvětové spotřeby nejvýznamnějších jednosložkových hnojiv. Od 
roku 2014 je v grafu zobrazen procentuální odhad růstu (23) 
Navýšení poptávky potvrzuje také zpráva z výroční konference Mezinárodní 
asociace výrobců hnojiv, která se konala v Sydney v květnu 2014. Očekávaná 
poptávka po hnojivech se na přelomu let 2018/2019 odhaduje již na 200 milionů 
tun ročně. Opět bereme v úvahu pouze dusíkatá, fosforečná a draselná hnojiva. 
Střednědobá předpověď světové poptávky po jednosložkových 
hnojivech (v milionech tun) 
 N P2O5 K2O Celkem 
Průměr mezi lety 2011/12 až 2013/14 109,6 41,4 29,0 179,9 
2018/19 (odhad) 119,8 46,2 34,2 200,3 
Průměrná roční změna +1,5% +1,9% +2,8% +1,8% 
Tab. 4: Předpoklad vývoje poptávky po jednosložkových hnojivech v roce 2018/19 (24) 
Z výroční zprávy společnosti Yara níže uvádím pořadí pěti největších 
evropských výrobců dusíkatých, fosforečných a draselných hnojiv, kde se za 
norským lídrem umístila společnost EuroChem, vlastněná šestým nejbohatším 
Rusem, Andrejem Melničenkem, avšak s oficiálním sídlem ve švýcarském 
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Zugu.  Třetí v pořadí je rovněž ruská Acron Group, za ní pak figurují polská ZAT 
Group a JSC Minudobreniya Rossosh, další ruský zástupce. 
VÝROBNÍ KAPACITA TOP 5 PRODUCENTŮ V MILIONECH TUN 
 
Obr. 12: Výrobní kapacita 5 největších evropských producentů NPK hnojiv 
(v milionech tun) (23) 
Z uvedených pěti společností Královopolská není v kontaktu pouze se 
společnostmi ZAT a Yara. Především Yara by pak mohla být se svými závody 
v Německu, Francii, Itálii a Skandinávii zajímavým zákazníkem, kterého by se 
Královopolská mohla pokusit získat. ZAT je pak zajímavý potenciální zákazník 
zejména z důvodu geografické blízkosti. 
OCELÁRENSKÝ PRŮMYSL - SPECIÁLNÍ JEŘÁBY, OCELOVÉ 
KONSTRUKCE A DALŠÍ ZAŘÍZENÍ 
Specialitou společnosti Královopolská v oblasti výroby jeřábů je výroba těžkých 
a speciálních hutních jeřábů, používaných v náročných podmínkách oceláren. 
Proto bude tato část práce zaměřena na ocelárenský průmysl, jeho aktuální 
stav, výhledy do budoucna a zákazníky, kteří mohou být osloveni zejména 
s ohledem na geografické a finanční vlivy. Budeme se zabývat především 
ocelárnami na území evropského kontinentu, a to těmi nejbližšími, protože 
doprava jeřábu je z důvodu velkých rozměrů nákladná záležitost. Od určité 
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vzdálenosti tak pro zákazníka nemůže být ekonomicky výhodné jeřáb pořizovat 
od geograficky vzdáleného dodavatele. Budeme předpokládat, že vývoj trhu 
s ocelí a případný růst či pokles koreluje s investicemi do údržby a nákupu 
zařízení pro výrobu oceli, mezi která patří také zmíněné speciální hutní jeřáby, 
ocelové konstrukce a jiné technologické prvky ocelářské výroby. 
Světový trh s ocelí 
Přestože vývoj posledních let naznačuje, že poptávka po oceli bude mít 
rostoucí tendenci, pro ocelárenský sektor stále zůstává hrozbou nadbytečná 
kapacita výrobců a historicky nízké marže v oboru. Na následujícím grafu je 
znázorněn vývoj celkové světové výrobní kapacity, roční produkce a roční 
spotřeby oceli v milionech tun. 
 
Obr. 13: Vývoj světové produkce, spotřeby a výrobní kapacity výrobců oceli v období 
mezi lety 2003-2014 (25) 
Přestože by podle plánů ocelárenských gigantů část výrobních kapacit měla být 
v příštím desetiletí omezena, firmy mohutně investují do modernizace svých 
závodů. Dle analýz společnosti Ernst & Young by musela být světová výroba 
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omezena o zhruba 300 milionů tun ročně, aby bylo dosaženo udržitelné 
ziskovosti výrobců.  Zároveň by musela být zvýšena využitelnost kapacit 
z necelých 80% na více než 85%. Pouze omezením světové produkce by bylo 
možné dosáhnout rovnováhy na trhu, což se však v krátkodobém horizontu 
nejeví jako reálné, neboť v mnoha zemích jsou ocelárny provozovány za menší 
či větší účasti státu a do popředí se tak dostává otázka zaměstnanosti, která 
přehlušuje volání po ziskovosti těchto firem. Skutečností v posledních letech je 
nicméně stále rostoucí celosvětová výrobní kapacita, k čemuž velkou měrou 
přispívají čínští výrobci. Čínská vláda sice nařídila snížit produkci o 80 milionů 
tun ročně, to však zatím čínští producenti úspěšně ignorují. (25) 
SVĚTOVÁ PRODUKCE OCELI V ROCE 2015 = 2268 MILIONŮ TUN 
 
Obr. 14: Podíl regionů a států na světové produkci oceli v roce 2015 – statistika OECD 
Proti tlaku na snižování výrobních kapacit působí na výrobce nízké úrokové 
sazby, které přinášejí lákavou možnost dostupného financování. Společnosti 
tak hledají cesty, jak této příležitosti využít zejména prostřednictvím 
refinancování svých starých závazků. Tlak na snižování výrobních kapacit dle 
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analýzy Ernst & Young v budoucnu dále způsobí optimalizaci portfolia 
ocelářských výrobků směrem k produktům s vyšší přidanou hodnotou a vyšší 
marží. Společnosti se budou snažit rozložit své investice do zajištění surovin 
(koksovatelné uhlí a železná ruda) a zajištění většího podílu v hodnotovém 
řetězci směrem ke koncovému zákazníkovi. 
Aby byly ocelárenské podniky schopny se adaptovat na stále rychlejší změny 
v globální ekonomice, musely specifikovat a optimalizovat svůj nový produktový 
mix a byly nuceny vyřešit otázku, zda investovat do nových rozvíjejících se trhů, 
protože právě tam nyní roste poptávka po oceli nejvýznamněji. Ocelárenský 
sektor tak svou pozornost musel zaměřit především směrem k Číně, Brazílii, 
Rusku, Indii, stále zajímavějším trhem se stává také Afrika.  
V poslední době zaznamenáváme signály rostoucí poptávky na většině trhů, 
které jsou spjaty s výrobou oceli: 
 stavebnictví a infrastruktura – urbanizace a rostoucí střední třída 
pokračují v hlavní roli tahounů ocelárenského průmyslu. V roce 2014 byl 
oproti roku 2013 zaznamenán nárůst poptávky po konstrukčních ocelích 
o 8%.(25) Hlavním hráčem na trhu konstrukčních ocelí zůstává Asie 
s bezmála 40% celkové spotřeby tohoto druhu oceli. 
 automobilový průmysl – v této oblasti je očekávaný nárůst poptávky jak 
z oblasti rozvinutých trhů, tak z trhů rozvíjejících se. Očekávaný růst 
automobilového průmyslu v USA, Brazílii, Japonsku a Číně se pohybuje 
mezi 5-11% do roku 2016. Přestože 21. století se vyznačuje rychlým 
nástupem novým materiálů, klasická ocel stále tvoří přibližně 70% ze 
všech materiálů použitých při výrobě osobních aut. 
 ropný a zpracovatelský průmysl – těžba a zpracování ropy 
v posledních letech zaznamenávají nárůst investic a tak by tomu mělo 
být i nadále. Průměrné roční investice by se měli pohybovat okolo 657 
miliard USD. To by pro ocelárenský průmysl znamenalo zejména 
poptávku po produktech, jako jsou trubky, potrubí a obecně veškeré 
zařízení pro rafinerie (např. destilační kolony, pecní systémy, apod., což 
jsou typické produkty Královopolské). 
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Z výše uvedeného plyne, že ocelárenský průmysl očekává mírný růst. Zajímavé 
je si všimnout situace ruských ocelárenských podniků. Pád rublu, který 
meziročně zvýšil milionům Rusů ceny o zhruba 50%, je totiž vodou na mlýn pro 
ruské producenty oceli. Ty totiž platí své zaměstnance, dopravce, často i 
dodavatele surovin v rublech, zatímco příjmy z exportované oceli jsou 
v dolarech nebo eurech. Tím získávají ohromnou výhodu oproti svým 
konkurentům, jako je například světový lídr v produkci, ArcelorMittal sídlící v 
Lucembursku. Ruský ocelárenský průmysl nyní zažívá nejlepší časy od 
předkrizového období 2007-2008. Ruští výrobci tak mohou investovat do 
obnovy svých oceláren, zatímco vyrábějí nejvíce oceli ze všech evropských 
zemí. Ve vztahu k dolaru klesly ruským ocelářům náklady o necelých 50%. 
V roce 2014 bylo v Rusku vyrobeno 70,65 milionů tun oceli, což je druhé 
nejvyšší číslo od roku 1990, kdy došlo k rozpadu Sovětského svazu. A přestože 
domácí poptávka mírně klesá, export významně roste. Devalvace rublu ruským 
exportérům umožnila, aby cena benchmarkového produktu, za tepla 
válcovaných svitků, klesla během 12 měsíců o více než 27% na 382,50 dolarů 
za tunu. Přesto díky devalvaci měny ruští oceláři vydělali nejvíce od roku 2008. 
Podle Morgan Stanley dosáhla v roce 2014 marže ruských oceláren k 30%. (26) 
Konkurenční pozice ruských exportérů bude ještě silnější, protože domácí 
poptávka očekává v roce 2015 pokles o 7%, což znamená, že Rusko bude moci 
exportovat o další 4 miliony tun oceli více, než tomu bylo loni. Tím Rusko 
vytvoří obrovský cenový tlak v zemích, kam export jeho oceli tradičně putuje, 
což jsou Evropa, severní Afrika, Blízký východ a Indie. 
Ropný a zpracovatelský průmysl 
Světové ceny ropy v roce 2015 sestoupily na nová minima za téměř šest a půl 
roku a americká lehká ropa WTI klesla poprvé od března 2009 pod hranici 40 
dolarů za barel. Ropný trh spolu s dalšími globálními finančními trhy oslabily 
špatné zprávy z čínského zpracovatelského průmyslu. Vzhledem ke stavu trhu 




3.2.2.2 Riziko vstupu potenciálních nových konkurentů 
V případě společnosti Královopolská je riziko vstupu nových konkurentů na trh 
minimální. Technologie a výrobní zaměření jsou tak specifické a nákladné na 
počáteční investici, že je takřka nemožné, aby se náhle objevil nový subjekt, 
který by se dal považovat za vážného konkurenta. Bariéry vstupu na trh jsou 
velmi silné. 
Riziko v této oblasti tak představují fúze a akvizice v rámci oboru. Typický 
případ nastal v dubnu 2015. V návaznosti na problémy, po kterých strojírny 
Excon Steel z Hradce Králové (velikostí a zaměřením jeden z přímých 
konkurentů Královopolské v oblasti výroby chemických a petrochemických 
zařízení, mimo jiné také výrobce speciálních ocelových konstrukcí - firma měla 
být například jedním z dodavatelů při plánované dostavbě temelínské 
elektrárny, když podepsala dohodu o budoucí spolupráci s francouzskou 
společností Areva i s americkým Westinghousem) loni zkrachovaly a podnik za 
96 milionů korun získala společnost Steel Manufacturing Bohemia. To však byla 
jen účelově založená firma, která svá aktiva převedla pod firmu Tomáše 
Plachého - Safichem. Do skupiny Safichem přitom již patří strojírenské podniky 
ZVU Potez, Dukla Strojírny Kolín a Pacovské strojírny. To vše společně 
s inženýrskými podniky Chemoprojekt, Chemoproject Nitrogen a Technoexport, 
které se specializují na obor chemického a petrochemického inženýrství, tvoří 
majoritního hráče na českém trhu, který samozřejmě nemá pouze lokální 
ambice. To nejlépe dokazuje zakázka za více než čtyři miliardy korun, kterou 
získala společnost Chemoproject Nitrogen na počátku roku 2015. Ve Švédsku 
postaví továrnu na kyselinu dusičnou pro největšího evropského výrobce hnojiv, 
norskou skupinu Yara. Pro Chemoproject Nitrogen, respektive celou skupinu 
Safichem tak jde o jednu z nejvýznamnějších zakázek v její historii. Ve 
výběrovém řízení porazil Chemoproject Nitrogen např. španělskou Espindesu 
nebo německý ThyssenKrupp, což jsou společnosti světového významu. 
Spojením silného hráče v oblasti inženýrské činnosti a výše zmíněných 
strojírenských podniků se tak ze skupiny Safichem stal velmi silný konkurent, 
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který bude jistě v budoucnu usilovat o další rozšíření svých podnikatelských 
aktivit a svého tržního podílu v oblasti návrhu a výroby chemických zařízení. 
Stávající blízká konkurence – chemický a petrochemický průmysl 
Budeme-li brát v úvahu nejbližší okolí, tedy konkurenční firmy působící na 
území ČR, v oblasti chemických a petrochemických zařízení má Královopolská 
hlavní konkurenci ve 4 společnostech, které jsou srovnatelné velikostí, obratem 
a počtem zaměstnanců.  
Název společnosti 
Tržby za prodej zboží, 
vlastních výrobků a služeb 
(v tis. Kč) 
Počet 
zaměstnanců 
 2012 2013 2014 2014 
ZVU STROJÍRNY, a.s. 514 649 755 012 627 649 397 
PBS INDUSTRY, a.s. 674 739 647 972 662 840 489 
MICo, spol. s r.o. 290 927 288 394 245 337 184 
Ondřejovická strojírna a.s. 321 063 348 643 270 616 99 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. 673 391 485 175 731 260 429 
Tab. 5: Srovnání tržeb a počtu zaměstnanců nejbližších českých konkurentů v oblasti 
výroby chemického a petrochemického průmyslu (Zdroj: výroční zprávy jednotlivých 
podniků) 
Společnost ZVU STROJÍRNY, a.s. sídlící v Hradci Králové vznikla sloučením 
Excon Steel a ZVU Potez. Vyrábí zařízení pro chemický, petrochemický, 
farmaceutický a potravinářský průmysl, pro klasické i jaderné elektrárny a 
příbuzné obory. Vyrábí a dodává kompletní technologická zařízení pivovarů a 
cukrovarů a zajišťuje veškeré další činnosti vedoucí k předání investičního 
celku na klíč. ZVU STROJÍRNY, a.s. patří do skupiny SAFICHEM GROUP, což 
je průmyslová skupina společností působících v chemickém, petrochemickém, 
strojírenském a farmaceutickém průmyslu. 
PBS INDUSTRY, a.s. je výrobce a dodavatel produktů z oblasti energetických a 
teplárenských celků s historií sahající do 60. let 20. století. Výrobní závod této 
společnosti se nachází v Třebíči. Počtem zaměstnanců i tržbami je tento podnik 
srovnatelný s Královopolskou. 
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Třetím z hlavních konkurentů je společnost MICo, spol. s r.o., která byla 
založena v roce 1993 jako servisní firma působící na jaderné elektrárně 
Dukovany. V současné době disponuje výrobním areálem v Hrotovicích a v 
Kramolíně. Společnost se zaměřuje především na konstrukci a výrobu 
výměníků tepla, kondenzátorů, tlakových nádob, nádrží, ocelových konstrukcí, 
technologických částí pro jadernou a konvenční energetiku, chemický a 
potravinářský průmysl a těsnění pro speciální aplikace. 
Společnost Ondřejovická strojírna a.s. s výrobním závodem ve Zlatých 
Horách nedaleko polských hranic se specializuje na výrobu tlakových zařízení 
jak podle českých norem, tak podle zahraničních standardů ASME Code, AD 
2000, GOST R. Společnost je také oprávněna k výrobě vyhrazených 
technických zařízení pro jadernou energetiku. Výše uvedené z ní dělá jednoho 
ze 4 hlavních českých konkurentů Královopolské. 
Trh, na kterém jsou si tyto firmy soupeři, je sice velký, protože prakticky 
všechny spolupracují nejen s českými zákazníky, ale také se zákazníky 
z Ruské federace a zemí bývalého sovětského svazu. Přestože často dochází 
k přímému střetu ve výběrových řízeních, podniky vedle sebe koexistují 
poměrně úspěšně, a to z důvodu relativně velké poptávky v porovnání 
s výrobními kapacitami, které tyto české podniky mají k dispozici. V této části 
trhu tedy konkurenční firmy fungují na principu strategie používané v 
konkurenčním boji tzv. "žít a nechat žít". Nedochází k žádným agresivním 
konkurenčním bojům. 
Stávající konkurence – speciální jeřáby 
Jelikož Královopolská se v oblasti výroby jeřábů věnuje speciálním 
jednoúčelovým zařízením, jejichž použití často musí odolávat extrémním 
podmínkám (teplota, prašnost), konkurenci v tomto odvětví v rámci Evropy tvoří 






Tržby za prodej zboží, 
vlastních výrobků a 
služeb 
(v mil. EUR) 
Počet 
zaměstnanců 
Danieli Centro Cranes 
(divize Plant making) 
2 149 10 067 
JASO Industrial Cranes 70 358 
Konecranes 
(divize Business Area Equipment) 
1 222 5 639 
KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. 27 429 
Tab. 6: Srovnání tržeb a počtu zaměstnanců nejbližších konkurentů v oblasti výroby 
těžkých jeřábů (Zdroj: výroční zprávy jednotlivých podniků) 
Danieli Centro Cranes 
Italský gigant disponuje 1700 inženýry a je nejen výrobcem speciálních jeřábů, 
ale firma je schopna návrhu a výstavby celých továren na klíč. V rámci divize 
„Plant making“ je zahrnuta výroba jednoúčelových jeřábů, což je oblast, kde je 
Danieli přímým konkurentem Královopolské.  Celkových více než 10 tisíc 
zaměstnanců tvoří z italského konkurenta těžkého soupeře pro Královopolskou, 
která je co do počtu zaměstnanců 20x a v tržbách dokonce 80x menší firmou. 
JASO Industrial Cranes 
Společnost sídlící na severu Španělska má své výrobní závody nejen ve 
Španělsku (6 výrobních hal), ale také v Indii, Mexiku a Argentině. Největší 
výrobce jeřábů v Evropě s více než 350 zaměstnanci a nejmodernějšími 
technologiemi ve španělských závodech dodal do celého světa již více než 50 
tisíc jeřábů od roku 1965. V roce 2014 ve své výroční zprávě firma udává, že 
v tomto roce vyrobila 100 speciálních a 1200 standardních jeřábů. Výroba 
typizovaných standardních jeřábů je silnou stránkou firmy JASO. Přímo na 
webových stránkách výrobce je možné si vybrat ze široké řady standardních 






Finský lídr ve výrobě zdvihacích zařízení je dlouholetým dodavatelem jeřábů do 
těžkých provozů nejen oceláren, ale také přístavů a překladišť. S více něž 5,5 
tisíci zaměstnanci v divizi Business Area Equipment, do které spadá výroba 
jeřábů, patří Konecranes mezi největší dodavatele jeřábů na světě s tržbami 
přes 1,2 miliardy EUR (2014) pouze v rámci divize Business Area Equipment. 
V oboru speciálních jeřábů, které běžně váží několik set tun, není konkurence 
co do počtu firem velká, avšak svou velikostí, ať už vztaženou k tržbám či počtu 
zaměstnanců, jsou hlavní konkurenti Královopolské nesrovnatelně většími 
podniky. Na druhou stranu je velmi omezený také počet takto rozsáhlých 
projektů, které se realizují, protože jde často o obrovskou investici, kterou daný 
závod provádí jednou za několik let. V posledních letech se bohužel ukazuje, že 
v tomto oboru Královopolská mírně za konkurencí zaostává, když technologicky 
ve výrobě jeřábů ustrnula, a tak často její jedinou zbraní oproti konkurenci bývá 
ve výběrových řízeních nízká cena.  
3.2.2.3 Smluvní síla odběratelů  
Královopolská má dva druhy zákazníků. První skupinou jsou stálí kupující, jako 
provozovatelé rafinérií, oceláren, chemických továren, kteří průběžně obnovují 
svůj technologický park a vrací se tak ke svým dobře známým dodavatelům, od 
kterých vědí, co mohou čekat. U těchto zákazníků je vždy cena nastavena 
individuálně dle zkušeností a na základě informací o konkurentech, kteří se 
výběrového řízení účastní. Druhou skupinou zákazníků jsou zákazníci noví, což 
je skupina zajímavá především z pohledu budoucích potenciálních zakázek. 
Těmto zákazníkům je nutné se věnovat s velkou pozorností jak s ohledem na 
kvalitu, tak cenu poskytovaných služeb a výrobků, protože první realizovaný 
projekt může rozhodnout o případné dlouhodobé spolupráci, což je cílem 
rozvoje obchodních aktivit – získat zákazníky pro dlouhotrvající vzájemně 




3.2.2.4 Smluvní síla dodavatelů 
Jelikož Královopolská od svých dodavatelů nakupuje ve velkém množství hutní 
materiál a elektrické komponenty do svých zařízení, dodavatelé těchto komodit 
a jejich ceny jsou stěžejní pro ziskovost firmy. Vzhledem k omezenému 
množství těchto výrobců a velmi přísným specifikacím konečných zákazníků, je 
však vliv dodavatelů velmi omezený a především je v důsledku poměrně 
spravedlivý ke všem konkurentům v oboru, protože vytváří víceméně 
rovnocenné podmínky pro všechny. 
3.2.2.5 Hrozba substitučních výrobků  
V oborech, ve kterých Královopolská podniká, prakticky nehrozí substituce 
dotyčných produktů. Ta by musela nutně souviset s technologickými změnami, 
které není možné učinit ani z roku na rok, ale je to dlouhodobý proces, kterému 
by se případně firma měla šanci přizpůsobit. Je však třeba aktuální trendy 
sledovat a implementovat nové poznatky do výroby a firemní strategie.  
 
ANALÝZA OBOROVÉHO PROSTŘEDÍ – ZHODNOCENÍ 
OBLAST PŘÍLEŽITOSTI A HROZBY 
Zařízení pro výrobu 
hnojiv 
Růst světové poptávky po hnojivech – PŘÍLEŽITOST 
Jeřáby pro 
ocelárenský průmysl 
Nadbytečná kapacita výrobců oceli – HROZBA 
Modernizace stávajících oceláren – PŘÍLEŽITOST 
Stávající konkurence 
Konkurenční firmy v oblasti výroby speciálních jeřábů 
jsou tržbami i počtem zaměstnanců nesrovnatelně 
větší. To se projevuje na úrovni technologického 
vývoje - trendem do budoucna jsou automatizované 
jeřáby, takový jeřáb Královopolská nevyrobila 




3.3 Analýza vnitřního prostředí podniku 
3.3.1 Analýza interních faktorů – 7S 
7S analýza slouží k hodnocení kritických faktorů úspěchu podniku. V praxi se 
analýza používá ve strategickém řízení a řízení změn. 
Strategie 
Strategií firmy podniku je v první udržet si současnou pozici na trzích, kde již 
působí, a rozšířit navázané vztahy se stávajícími zákazníky. V druhé řadě je to 
pak rozšíření působnosti na nové trhy prostřednictvím referencí od stávajících 
zákazníků, zkvalitňováním svých služeb za pomoci technologických inovací. 
Zároveň je zásadní udržet si kvalifikované zaměstnance. 
Systémy  
Královopolská používá informační systém Microsoft Dynamics AXAPTA, na 
který je napojeno účetnictví, sledování průběhu jednotlivých zakázek, nákup 
materiálu a data z něj lze použít také pro plánování a analýzy ukončených 
zakázek. O hladký chod a postupná zlepšování informačního systému se stará 
oddělení informatiky ve spolupráci s controllingem, který vyhodnocuje výsledky 
ukončených zakázek. Systém však obsahuje tak velké množství dat, že je 
někdy obtížné efektivně najít požadovanou informaci. IT oddělení má za úkol 
neustále systém zefektivňovat na základě podkladů pracovníků, kteří s ním 
pracují. 
Styl řízení 
Organizační struktura společnosti 
Rozhodující slovo má ve strategickém rozhodování a při důležitých krocích 
managementu vždy majitel, generální ředitel a jediný člen představenstva 
v jedné osobě. Kontrolní pravomoc má pak tříčlenná dozorčí rada. Management 
a zodpovědní řídící pracovníci majiteli poskytují všechny relevantní informace, 
které jsou k rozhodování důležité. Konečné rozhodnutí v rámci všech důležitých 




Obr. 15: Organizační schéma společnosti KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s.(28) 
Počet zaměstnanců společnosti se pohybuje okolo 450 osob. Jedná se tedy 
stále o relativně malý podnik, přičemž generálním ředitelem a jediným 
akcionářem v jedné osobě je Ing. Miroslav Jucha, který se aktivně podílí na 
řízení chodu společnosti a je seznámen se všemi důležitými nákupy, obchody, 
smlouvami, na které dohlíží a individuálně je posuzuje. 
Získávání nových zakázek se věnuje obchodní oddělení, které odpovídá na 
poptávky zákazníků a také se aktivně snaží navázat kontakty se zákazníky 




























Obchodníci jsou tak dobře seznámeni s průběhem realizace přijatých zakázek. 
Mají tedy zpětnou vazbu od zákazníka a přehled o tom, zda nastaly v rámci 
některého projektu problémy a zda se je podařilo úspěšně vyřešit ke 
spokojenosti zákazníka. 
Zaměstnanci 
Společnost disponuje množstvím zkušených specialistů, mnoho z nich ve firmě 
pracuje i desítky let a je snaha tyto zkušené experty doplňovat mladými kolegy, 
kterým je předáváno know-how. Na udržení mladých zaměstnanců je však 
třeba zapracovat, protože se často děje, že absolventi po 2-3 letech firmu 
opouštějí a odcházejí do jiných konkurenčních firem, které působí v oboru. 
Obecně má Královopolská problém s fluktuací zaměstnanců, jak naznačují 
údaje v následující tabulce. 








14,4 15,6 18,6 20,9 9,8 
Tab. 7: Míra fluktuace mezi lety 2011-2015 (Zdroj: firemní statistiky, vlastní zpracování) 
 
Legenda: 
Míra fluktuace (v %) = POP / PPP * 100 
POP...počet odešlých pracovníků za období 
PPP...průměrný počet pracovníků za období 
Schopnosti  
Slabou stránkou zaměstnanců je špatná jazyková vybavenost. Mnoho starších 
zaměstnanců hovoří rusky, ale aby firma mohla naplno začít rozšiřovat svou 
působnost směrem na západ, je třeba zlepšit jazykové dovednosti anglického a 
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německého jazyka zejména u odborných profesí, jako jsou konstruktéři, 
technologové a alespoň vedoucí pracovníci ve výrobě. 
Sdílené hodnoty 
Cílem obchodní politiky firmy je navázání kvalitního a trvalého vztahu se 
zákazníkem prostřednictvím plnění jeho požadavků a kreativního přístupu 
k nastalým problémům, které v průběhu realizace zakázek zpravidla vyvstávají. 
Je snaha tento přístup vštípit všem zaměstnancům společnosti, aby svou práci 
prováděli důsledně, zodpovědně, samostatně a profesionálně. 
7S - ZHODNOCENÍ 
OBLAST SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
Strategie Dobré jméno společnosti. 
Jednostranné zaměření na trhy 




systém - účinná 
sledovatelnost činností. 
Velké množství dat, která je 
třeba do IS zadávat může 
zdržovat pracovníky od jejich 
primárních činností. 
Styl řízení 
Plochá organizační struktura 
- rychlé rozhodování 
Větší možnost potenciálně 
chybných rozhodnutí. Organizační 
struktura 
Zaměstnanci 
Poměrně velké množství 
odborníků ve věku 50-60 let. 
Fluktuace mladých 
zaměstnanců. 
Hrozí, že generace 
v předdůchodovém věku 




Špatná jazyková vybavenost 
zaměstnanců. 
Tab. 8: Závěrečné zhodnocení 7S analýzy 
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3.3.2 Analýza marketingového mixu 
PRODUKT  
Hlavními produkty Královopolské jsou: 
 zařízení pro chemický, petrochemický a energetický průmysl 
 jeřáby, zdvihací zařízení a ocelové konstrukce 
Zařízení pro chemický, petrochemický a energetický průmysl 
 
Obr. 16: Trubkový výměník vyrobený společnosti KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. 
Mezi základní výrobní program pro chemický a energetický průmysl patří 
tepelné výměníky, kondenzátory (axiální, radiální), nízkotlaké a vysokotlaké 
ohříváky, kolony (atmosférické, tlakové, vakuové), nádoby (beztlakové, tlakové, 
s míchacím zařízením), reaktory (rafinerie, hydrogenační procesy, krakovací 
procesy, chemický průmysl), uskladňovací nádrže (s pevnou střechou, s 
plovoucí střechou, s vnitřní plovoucí střechou, s ochrannou jímkou), zařízení 
pro jadernou energetiku (iontové filtry, odluhovače, rotorové odparky, 
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separátory, výměníky), kotle a části pecí (náhradní díly pecí, kolektory, utilizační 
kotle). 
Zákazníky v této oblasti jsou domácí i zahraniční inženýrské společnosti, 
dodavatelé komplexních investičních celků a v neposlední řadě přímo koneční 
zákazníci, tedy provozovatelé chemických a petrochemických závodů a 
elektráren. 
Příležitostí v této oblasti je rozšíření poskytovaných služeb o zpracování 
tepelných a hydraulických výpočtů, které v současné době podnik v případě 
potřeby zajišťuje externě. Královopolská by tak byla schopna navrhnout 
kompletní zařízení, ne jen zpracovat konstrukční návrh a následně zařízení 
vyrobit, jako tomu je dnes. 
Druhou příležitostí je zajištění montáže a uvedení zařízení do provozu. 
V současnosti montážní odbor podniku zajišťuje pouze montáž a opravy jeřábů. 
Pokud by obdobnou službu byla Královopolská schopna zajistit v rámci 
chemických zařízení, rozšířila by tak své portfolio o dodávku těchto zařízení na 
klíč, což by rozšířilo možnosti spolupráce s dalšími zákazníky, kteří tyto 
komplexní dodávky upřednostňují. 
Jeřáby, zdvihací zařízení a ocelové konstrukce 
Ve výrobní hale jeřábů a ocelových konstrukcí se tradičně vyrábí mostové 
jeřáby (jednonosníkové s kladkostrojem, dvounosníkové a čtyřnosníkové s 
jeřábovou kočkou o nosnosti až do 540 t). V rámci výroby speciální jeřábů 
dokáže Královopolská dodat celou řadu speciálních, jednoúčelových jeřábů dle 
specifikace zákazníků, například pro těžké provozy jako jsou hutě, nebo 
zdvihací zařízení pro přístavy, překladiště a jiné. 
Mimo výše uvedené má podnik zkušenosti s projekcí a výrobou technologických 




Obr. 17: Mostový sázecí jeřáb o nosnosti až 260 tun, určený k manipulaci 
s kovovým šrotem v provozu ocelárny Kaluga, Rusko 
CENA 
Vzhledem k povaze výrobního programu, tedy kusové výrobě a dodávkám na 
míru pro konkrétní projekty, nemá Královopolská žádný ceník standardních 
zařízení, protože každý výrobek je svým provedením unikát. Pro každou 
poptávku, která je určena ke zpracování nabídky, jsou vytvořeny podklady pro 
materiálovou kalkulaci a odhad výrobní náročnosti. Tyto podklady jsou pak 
zpracovány na základě aktuálních cen a za pomoci kalkulačního vzorce je 
zákazníkovi navržena cena daného výrobku. Předmětem dalších jednání 
mohou být následné úpravy vedoucí ke snížení (ale také zvýšení) ceny, což už 
probíhá v součinnosti se zákazníkem. 
MÍSTO 
Výrobní závod se nachází v Brně, s přímým přístupem k železnici a dobrou 
dostupností na hlavní českou dálnici D1. Jelikož Královopolská se zaměřuje na 
výrobu zařízení o průměru až 5,5 m (omezení je dáno rozměry vstupních vrat 
výrobní haly), je často nutné již v nabídkové fázi řešit možnosti následné 
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dopravy. Výrobky mohou být dodávány do celého světa a v takovém případě je 
třeba dopravit je do jednoho z přímořských přístavů. Nejčastěji se jedná o 
Hamburk (s překládkou v Mělníce) či Antverpy. 
PŘÍSTAV VZDÁLENOST Z BRNA 
Hamburk 850 km 
(Mělník) 252 km 
Antverpy 1100 km 
Tab. 9: Vzdálenosti přístavů z Brna (Zdroj: Google Maps) 
Pro silniční dopravu jsou největší povolené rozměry vozidel a jízdních souprav 
včetně nakládky (29): 
 šířka 2,55 m 
 výška vozidel 4,0 m  
 délka soupravy tahače s návěsem 16,50 m a v případě soupravy se 
dvěma přívěsy nebo s návěsem a jedním přívěsem 22 m 
 Nejvyšší povolená hmotnost silničních vozidel nesmí překročit 48 t.  
Pokud vozidlo nebo souprava překročí stanovené míry, jde o nadrozměrný 
náklad a cenu takového nákladu je nutno určit pro každý konkrétní případ 
zvlášť. 
PROPAGACE 
Možnosti, jak společnost propagovat je vzhledem k povaze produktu, který 
Královopolská nabízí, jsou omezené, propagace probíhá zejména následujícími 
způsoby: 
 reklamní předměty – brožury, digitální nosiče s prezentačními materiály, 
které jsou předávány stávajícím a potenciálním zákazníkům při osobních 
setkáních. 
 účast na strojírenských veletrzích a výstavách zaměřených na obory, do 




 internetové stránky společnosti, které jsou zpracovány kromě češtiny 
také v anglickém, německém a ruském jazyce. Obsahují prezentaci 
společnosti a množství referenci, včetně výrobních možností, které 
společnosti nabízí. 
3.3.3 Analýza finanční situace podniku 
Základní kapitál společnosti byl v listopadu roku 2013 navýšen o 90,223.150,- 
Kč na částku 401,320.000,- Kč. Hlavním důvodem bylo zajištění dalšího 
financování ze strany spolupracujících bank. 
Protože riziko a důvěra věřitelů jsou závislé mimo jiné na míře zadluženosti 
firmy, je zajímavé si všimnout, jak se vyvíjela míra celkové zadluženosti 
společnosti Královopolská v posledních letech. Po poklesu míry celkové 
zadluženosti v roce 2012 oproti předchozímu roku došlo v roce 2013 opět 
k jejímu mírnému nárůstu. Jak je zřejmé z tabulky č. 1 ke zvýšení došlo přesto, 
že celkový objem použitých cizích zdrojů se snížil, a to protože celková hodnota 
aktiv mezi lety 2011-2013 rovněž klesala. 
 









2011 2012 2013 2014 
Míra celkové zadluženosti společnosti 
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 2011 2012 2013 2014 
Cizí  
zdroje 
711.802 tis. Kč 560.202 tis. Kč 484.235 tis. Kč 568.706 tis. Kč 
Celková  
aktiva 
1,136.291 tis. Kč 991.491 tis. Kč 828.022 tis. Kč 959.883 tis. Kč 
Tab. 10: Cizí zdroje a celková aktiva společnosti v letech 2011-2013 (28) 
Nejlepší výsledky, co se tržeb týče, zaznamenala Královopolská v letech 2009 a 
2011. Poté následoval propad, jenž vyvrcholil v průběhu roku 2013, kdy se 
firma dostala vinou nízkého počtu zakázek a několika problematických projektů 
do značných problémů. Propad se však dle aktuálních údajů podařilo zastavit. V 
prvním pololetí 2014 společnost meziročně zvýšila tržby o čtyřicet procent na 
288 milionů korun a dostala se do provozního zisku ve výši 42 milionů korun. 
Celkové tržby v roce 2014 se pohybovali na úrovni částky 731 milionů korun. 
Společnost se tak opět tržbami dostala na úroveň silných let 2009 a 2011, 
nicméně trh, na kterém se Královopolská pohybuje, je specifický zejména 
dlouhou dobou realizace jednotlivých projektů, a proto již v průběhu roku 2014 
byly aktivně sjednávány zakázky, určené l realizaci v roce následujícím, aby 
byla zajištěna kontinuální výrobní naplněnost firmy. (28) 
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Rok 2013 se stal alarmujícím především konečným hospodářským výsledkem, 
který skončil v červených číslech. Na výsledku se podepsalo nejen několik 
složitých projektů, ale také fakt, že ekonomická krize se v tomto průmyslovém 
odvětví projevila se zpožděním.  Do roku 2013 vstupovala Královopolská 
s cílem zvýšit své hlavní ekonomické ukazatele. Výsledky však zůstaly hluboko 
za očekáváními a společnost zaznamenala výrazně záporný hospodářský 
výsledek, když se ztráta vyšplhala přes 177 milionů Kč při poklesu tržeb o 28 %.  
Jako dvě hlavní příčiny neuspokojivých výsledků v roce 2013 Královopolská 
vyhodnotila dopad celosvětové krize a důsledky uvolnění měnové politiky 
Českou národní bankou prostřednictvím oslabení koruny na 27 Kč za euro. 
V této době měl totiž podnik u spolupracujících bank kurz české koruny vůči 
euru zafixovaný (jak se později ukázalo velmi nevýhodně), což se negativně 
projevilo na tržbách. 
 
Obr. 20: Hospodářský výsledek společnosti KRÁLOVOPOLSKÁ, a.s. (28) 
Vyústěním potíží, které společnost provázely v roce 2013, se stalo jednání 
s financujícími bankami, které mělo za cíl zajistit základní provozní financování 
tak, aby Královopolská byla schopna i nadále plnit své zakázky a realizovat 
výrobní projekty. Dne 24. 6. 2014 byla na základě těchto jednání podepsána 
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která zajistila firmě nutné financování a vyhlídky na bezproblémový provoz 
v následujícím období. 
 
 
Obr. 21: Teritoriální rozdělení dodávek společnosti dle tržeb v letech 2012-2014 (28)  
Při pohledu na teritoriální rozdělení zakázek společnosti v letech 2012-2014 je 
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vztahu k tržbám téměř polovinu zakázek, které Královopolská realizovala 
v rámci produkce chemických, petrochemických a energetických zařízení. Co 
se týče jeřábů a ocelových konstrukcí, Rusko tvořilo v letech 2012-2014 čtvrtinu 
veškerých tržeb.  
3.4 SWOT analýza 
Sumarizace předchozích analýz a jejich nejdůležitější výsledky jsou shrnuty v 
následující SWOT analýze. Užitím SWOT jsou identifikovány klíčové silné a 
slabé stránky organizace a klíčové příležitosti a hrozby vnějšího prostředí. 
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
 dobré jméno firmy  
 výrobní prostory a výrobní 
možnosti 
 rozsah certifikace 
 špatná jazyková vybavenost 
 neflexibilita 
 dlouhotrvající proces zavádění 
změn 
 fluktuace zaměstnanců 
 zadluženost společnosti 
PŘÍLEŽITOSTI HROZBY 
 vstup na západoevropské trhy 
 trend vývoje trhu s hnojivy 
 modernizace oceláren 
 rozšíření portfolia služeb 
 vstup na Íránský trh 
 prohloubení vztahů v Rusku a na 
Ukrajině 
 příliv obyvatel (potenciálních 
zaměstnanců) ze Slovenska, 
Ukrajiny a Ruska 
 složité bariéry pro vstup nové 
konkurence 
 zhoršení politické situace na 
Blízkém východě 
 zhoršení politické situace v Rusku 
a na Ukrajině 
 vývoj směnného kurzu EUR/CZK 
 akvizice a fúze podniků působících 
v oboru 




 dobré jméno firmy získané v historii množstvím dodaných kvalitních 
výrobků s dlouhou životností a bezproblémovou údržbou 
 výrobní prostory a výrobní možnosti – minimální nutnost kooperace 
(společnost vlastní kompletní technologii od dělení, přípravy materiálu, 
stroje pro obrábění, až po tepelné zpracování a vlastní zkušební prostory 
pro destruktivní i nedestruktivní zkoušky materiálu). Výrobní prostory 
Královopolské umožňují výrobu zařízení až do průměru 5,5 m, délce 40 
m a to při hmotnosti až 200 tun. 
 rozsah certifikace - Královopolská je certifikovaná pro výrobu širokého 
spektra zařízení dle evropských, amerických, německých a ruských 
norem.  
Slabé stránky 
 špatná jazyková vybavenost odborných pracovníků (konstruktéři, 
technologové, vedoucí výrobní pracovníci) – na komunikativní úrovni 
téměř neznají anglický a německý jazyk, pouze jazyk ruský 
 neflexibilita – strojírenství je tradiční odvětví a zkušení pracovníci se 
neochotně učí a přizpůsobují novým věcem a metodám 
 dlouhotrvající proces zavádění jakékoliv změny – souvisí s výše 
uvedenou flexibilitou 
 fluktuace zaměstnanců 
 zadluženost společnosti – poměr cizích zdrojů k celkovým aktivům 
dosáhl v roce 2014 úrovně 59%. 
Příležitosti 
 vstup na západoevropské trhy – nutná investice do jazykové vybavenosti 
zaměstnanců 
 pozitivní trend vývoje světového trhu s hnojivy – společnosti Yara, ZAT 




 vstup na Íránský trh - Česká republika a Írán mají dlouhou historii 
bilaterálních vztahů, která se datuje od roku 1925. Klíčovými obory, jež 
by měly profitovat z pozvolného uvolňování sankcí, jsou energetický, 
petrochemický a chemický průmysl, tedy obory atraktivní pro 
Královopolskou. 
 prohloubení vztahů v Rusku a na Ukrajině – kvůli aktuální situaci se 
pravděpodobně někteří dodavatelé odvrátí a nebudou se snažit překonat 
nově vznikající bariéry. V případě, že Královopolská své vazby udrží, 
může tím získat konkurenční výhodu, až sankce pominou. 
 příliv obyvatel ze Slovenska, Ukrajiny a Ruska – příležitost získat nové 
kvalifikované zaměstnance pro dělnické profese 
 složité bariéry pro vstup nové konkurence do oboru – kvůli specifikům 
technologie a výroby jsou náklady na počáteční investici tak vysoké, že 
je takřka nemožné, aby se náhle objevil nový subjekt, který by se dal 
považovat za vážného konkurenta. 
Hrozby 
 politická situace na Blízkém východě – společnost má již nasmlouvané 
zakázky do Iráku 
 politická situace v Rusku a na Ukrajině (jsou to stěžejní trhy, kam 
Královopolská dodává zásadní množství svých výrobků. Pokud by o 
ruský trh přišla, důsledky by byly pro firmu zničující.) 
 nepříznivý vývoj směnného kurzu EUR/CZK 
 akvizice a fúze podniků působících v oboru 
3.4.1 Hodnocení SWOT analýzy 
Pro určení váhy jednotlivých znaků bude použito následující hodnocení: 
1 – znak je důležitější, než porovnávaný 
0,5 – váha znaků je shodná 
0 – znak je méně důležitý, než porovnávaný 
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Příležitosti, hrozby, silné a slabé stránky vyplývající z analýzy je dále vhodné 
uspořádat do matic, ze kterých lze přehledně určit, kterým 
příležitostem/hrozbám a silným/slabým stránkám podniku bude nejužitečnější 
věnovat pozornost. 
Analýza příležitostí 
Pro úspěch podniku je třeba identifikovat nové příležitosti. Příležitost budeme 
chápat jako oblast, ve které podnik za pomoci aktivní činnosti může získat 
konkurenční výhodu.  
  Pravděpodobnost úspěchu 























Tab. 12: Matice příležitostí (30) 
1 – významné příležitosti, 4 – málo významné příležitosti 
  Pravděpodobnost úspěchu 















 navázání spolupráce 
s podniky působícími 
v oblasti výroby hnojiv 
 vstup na západoevrop. trhy 
 účast na modernizaci 
ocelárenských provozů 
 rozšíření portfolia služeb 






 nábor pracovníků z Ruska, 
Slovenska, Ukrajiny  
 složité bariéry pro vstup 
nové konkurence 
 prohloubení vztahů 
s podniky v Rusku a na 
Ukrajině 
Tab. 13: Matice příležitosti SWOT analýzy (Zdroj: vlastní) 
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Z matice příležitosti je zřejmé, že atraktivními příležitostmi s vysokou 
pravděpodobností jsou navázání spolupráce s podniky působícími v oblasti 
výroby hnojiv a vstup na západoevropské trhy. Zde by Královopolská měla 
soustředit svou pozornost a úsilí. Při zvýšeném úsilí by se atraktivní příležitostí 
mohla stát také spolupráce s Íránskými podniky. Tamní trh se v současnosti 
otvírá světu a to je příležitost být mezi prvními, kdo projeví zájem o spolupráci. 
 






















































0 0,5 0,5 x 0,5 0 0,5 1 3 11%
Vstup na 
Íránský trh






0 0 0,5 1 0,5 x 0,5 1 3,5 13%
Složité bariéry 
pro vstup nové 
konkurence




Rusku a na 
Ukrajině




  Pravděpodobnost výskytu 























Tab. 15: Matice ohrožení (30) 
1 – závažné hrozby, 4 – málo závažné hrozby 
 
  Pravděpodobnost výskytu 
















 Zhoršení situace na Blízkém 
východě 
 Zhoršení politické situace 






 Vliv změn směnného kurzu 
EUR/CZK 
 Akvizice a fúze podniků 
působících v oboru 
Tab. 16: Matice ohrožení SWOT analýzy (Zdroj: vlastní) 
Jak je patrné z matice ohrožení a tabulky numerického hodnocení hrozeb, 
nejvážnějším rizikem je potenciální zhoršení politické situace v Rusku a na 
Ukrajině, jelikož by mohlo mít za následek zkomplikování obchodních vztahů 
s tamními podniky, což by pro Královopolskou mohlo být likvidační vzhledem 
k objemu zakázek, které do těchto zemí realizuje. Také tento fakt je důvodem 
pro věnování pozornosti příležitostem, které byly identifikovány a jejichž 
74 
 
využitím Královopolská může snížit riziko dopadu negativních změn v rusko-
ukrajinských, respektive následně rusko-českých vztazích. 
 
Tab. 17: Numerické ohodnocení hrozeb (Zdroj: vlastní) 
 
Analýza silných stránek 
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certifikace
0,5 0 x 0,5 17%
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Analýza slabých stránek 
 
Tab. 19: Numerické ohodnocení slabých stránek (Zdroj: vlastní) 
3.4.2 Možné strategie a přístupy vycházející ze SWOT analýzy 
Strategie S-O 
V případě této strategie firma využívá svých silných stránek a příležitostí 
k získání co největšího podílu na trhu. Nejsilnější stránkou Královopolské jsou 
rozsáhlé výrobní prostory a technologické zázemí umožňující výrobu velkých 
zařízení. Společně s množstvím certifikátů, které podnik vlastní, a ve spojení 
s příležitostí navázat obchodní kontakty se západoevropskými firmami má tato 
strategie potenciál být velmi úspěšnou. 
Strategie W-O 
Tato strategie se vyznačuje opatrnějším přístupem. Podnik využívá příležitostí, 
aby omezil své slabé stránky. Pokud by Královopolská šla cestou této strategie, 
slabými stránkami, které by musela eliminovat, by byly špatná jazyková 
vybavenost a neflexibilita zaměstnanců. Tyto slabiny by potenciálně mohl 
zlepšit nábor nových zaměstnanců s požadovanými schopnostmi. Je však třeba 
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Strategie S-T je založena na maximálním využití silných stránek za účelem 
omezení hrozeb. Zejména v zemích bývalého Sovětského svazu má 
Královopolská historicky velmi dobré jméno. Pro případ, že by byl jakýmkoliv 
novým způsobem omezen obchodní styk českých firem s podniky ve východní 
Evropě, i silné vazby firmy směrem na východ je třeba stále upevňovat.  
Strategie W-T 
Výběrem této strategie se podnik zaměřuje na řešení svých slabin a negativních 
hrozeb z okolí. Zde je nutné, aby Královopolská co nejdříve vyřešila svou 
zadluženost, protože jakýkoliv větší výpadek v tržbách by v současném stavu 





4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ ROZVOJE OBCHODNÍCH 
AKTIVIT 
Tato část práce obsahuje doporučení a návrhy, jaká opatření by měl podnik 
v rámci rozvoje obchodních aktivit přijmout. Doporučení a návrhy vychází 
z provedených analýz.  
Účelem přijetí a zavedení navrhovaných opatření je, aby byly i v následujících 
letech plněny firemní cíle týkající se výše tržeb a zakázkové náplně. Finančním 
cílem společnosti je, aby se roční tržby pohybovaly okolo hodnoty 
750 milionů Kč při odvedených výkonech 240 tisíc normohodin ročně. 
Pro dosažení výše uvedených cílů navrhuji provést následující změny: 
 změnit teritoriální zaměření obchodních aktivit a komunikovat tuto změnu 
se zaměstnanci, 
 zaměřit se na rozšíření obchodní činnosti s podniky působícími v oblasti 
výroby hnojiv a výroby oceli, 
 rozšířit nabízené portfolio výrobků a služeb, 
 rozšířit povědomí o společnosti, 
 zlepšit péči o stávající zaměstnance.  
Bude následovat analýza rizik, harmonogram plánovaných změn a ekonomické 
zhodnocení provedených opatření. 
4.1 Změna teritoriálního zaměření obchodních aktivit a 
komunikace změn se zaměstnanci 
Vzhledem k hrozbám, které byly identifikovány pomocí SWOT analýzy, je nutná 
změna teritoriálního zaměření obchodních aktivit, jejímž cílem bude rozšíření 
působnosti podniku na nové trhy. Pro úspěšnou implementaci této změny je 
nutné ji komunikovat se zaměstnanci, aby přijali nové zaměření firmy, ztotožnili 
se s jejími novými cíli a viděli v nich také vlastní perspektivu, jelikož se stanou 
součástí zásadních změn a budou mít možnost se na nich aktivně podílet, 
rozvíjet své znalosti a získat nové zkušenosti. 
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V první fázi je nutné seznámit s plánovanými změnami vedení podniku, které 
pak předá a formuluje cíle svým podřízeným. Cílem společnosti se musí stát 
snaha být nejen předním českým dodavatelem aparátů pro chemický 
průmysl a speciálních jeřábů, a to jak na tuzemském, tak i na evropském 
trhu, ale také mít ambice rozšiřovat svou zákaznickou základnu zejména 
na západ od českých hranic. 
4.2 Rozšíření obchodních aktivit s podniky z oblasti výroby 
hnojiv 
Ze společností, které působí v tomto oboru, je třeba navázat kontakt jak 
s provozovateli továren, tak také s licensory, tedy společnostmi, které celou 
technologii navrhují. Je běžnou praxí, že jsou tyto firmy dodavatelem nejen 
návrhové projekční části, ale vzhledem ke znalosti potřeb technického řešení 
vybírají rovněž výrobce daného zařízení. 
Jako první krok pro navázání kontaktu s těmito společnostmi navrhuji účast 
obchodních zástupců Královopolské na konferenci Nitrogen+Syngas v roce 
2016 a následně i v dalších letech. Jedná se o každoroční setkání investorů, 
provozovatelů závodů na výrobu hnojiv, čpavku, močoviny, metanolu, vodíku a 
mnoho dalších z oborů, které s výrobou těchto produktů souvisí. Účast na 
konferenci je sice finančně náročná, ale představuje jedinečnou možnost 
navázat kontakt s důležitými lidmi z odvětví, ve kterém chce Královopolská 
rozšiřovat své obchodní aktivity. Poplatek za účast je €1,925 za osobu, přičemž 
je vhodné, aby se zúčastnili alespoň 2-3 zástupci firmy. 
Nejperspektivnější provozovatelé závodů na výrobu hnojiv v Evropě, se 
kterými Královopolská zatím není v obchodním kontaktu: 
Yara – výrobní závody v 9 zemích Evropské unie, mnoho dalších po celém 
světě. 




Společnosti, které se zabývají návrhem procesních technologií: 
Španělsko – Tecnicas Reunidas (Espindesa) 
Francie/Itálie – Technip 
Švýcarsko – Urea Casale 
Německo – ThyssenKrupp Uhde 
4.3 Rozšíření obchodních aktivit v rámci výroby speciálních 
jeřábů 
4.3.1 Výroba automatických jeřábů 
Trendem ve výrobě nových jeřábů je jejich plná automatizace. Důvodem je 
snížení nákladů na operátory jeřábů, kteří jsou při použití automatizovaného 
jeřábu nahrazeni softwarem. Skupinu např. 10 jeřábů, kterou by dříve ovládalo 
10 jeřábníků, tak dnes dokáže ovládat jediný operátor z velína výrobní haly. Pro 
výrobu automatizovaných jeřábů by bylo nutné buď investovat do zřízení 
oddělení výzkumu a vývoje, které by po určitou dobu pracovalo na software a 
elektroinstalaci automatického jeřábu, což je ale nákladná záležitost s velkým 
rizikem neúspěchu. Druhou variantou je najmutí si externí organizace, která se 
software takových jeřábů má zkušenosti. 
4.3.2 Potenciální noví zákazníci v rámci Evropy 
Budeme-li brát v úvahu možnost rozvoje obchodních vztahů v rámci Evropy, 
z následující tabulky je zřejmé, že jedničkou na seznamu potenciálních 
zákazníků je společnost ArcelorMittal.  
ArcelorMittal jako největší světový výrobce oceli ještě v roce 2011 vytvořil čistý 
zisk 2,3 miliardy dolarů. EBITDA výsledek za rok 2012 dosáhl úrovně 7,1 
miliardy dolarů, avšak čistá ztráta skupiny se rovnala 3,7 miliardy dolarů. Za 
celý rok 2013 zaznamenal ArcelorMittal provozní zisk EBITDA 6,9 miliardy 
dolarů. Se zahrnutím mimořádných položek společnost zaúčtovala celoroční 
čistou ztrátu 2,5 miliardy dolarů. Pro Královopolskou je důležité sledovat aktivity 
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a hospodářské výsledky ArcelorMittal z toho důvodu, že ArcelorMittal je 
provozovatelem oceláren v 60 zemích celého světa a mezi nimi také ocelárny 
v Ostravě, kam Královopolská na konci roku 2014 dodala mostový licí jeřáb o 
nosnosti 330 tun, což byl velký investiční projekt, který probíhal necelé dva roky 
a slouží jako referenční zakázka pro budoucí jednání se zákazníky této 
velikosti. Kromě ostravské ocelárny má ArcelorMittal v Evropě velké výrobní 
závody v Belgii, Bosně, Francii, Německu, Kazachstánu, Makedonii, Polsku, 
Španělsku, Rumunsku, na Ukrajině a pobočky napříč celou Evropou. Do 
ocelárny v belgickém Gentu dodala Královopolská mostový jeřáb o nosnosti 85 
tun v dubnu 2015, což byl zatím poslední ukončený projekt pro společnost 
ArcelorMittal a zároveň poslední projekt, kdy Královopolská dodávala speciální 
jeřáb na klíč. Očekává se, že v roce 2016 by se mělo uskutečnit výběrové řízení 
na dodávku identického jeřábu, který Královopolská dodala do ArcelorMittal 
Ostrava v roce 2014.  
TOP 20 SVĚTOVÝCH PRODUCENTŮ OCELI V ROCE 2014  
 
Tab. 20: Výrobci oceli dle objemu produkce v roce 2013 (31) 
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Z dalších největších producentů uvedených v předchozí tabulce působí na 
území Evropy také indický Tata Steel, který má po jednom závodu 
v nizozemském IJmuidenu, velšském Port Talbotu a anglickém Scunthorpe. 
Americký U.S. Steel (United States Steel Corporation) pak provozuje ocelárnu 
na Slovensku v Košicích. 
Další největší provozovatelé oceláren v Evropě: 
Německo – Salzgitter AG 
Rakousko – voestalpine AG 
Itálie – Techint, Gruppo Lucchini  
Francie – Vallourec S.A. 
Španělsko – Acerinox, S.A. 
Finsko – Rautaruukki Corporation, Outokumpu 
Švédsko – SSAB AB 
4.4 Proces kvalifikace na seznam schválených dodavatelů 
Při navazování nového obchodního vztahu jak s ocelárnami, tak s podniky 
působícími v oblasti výroby hnojiv je postup v principu stejný. Zpravidla je třeba 
oslovit pracovníky nákupních oddělení a dostat se na seznam schválených 
dodavatelů. To je sám o sobě komplikovaný úkol, jelikož do chvíle, než se 
dodavatel stane způsobilým a schváleným, na základě čeho se může zúčastnit 
výběrového řízení, je třeba úspěšně projít následujícím procesem: 
1. Navázat kontakt s tou správnou, zodpovědnou osobou, která má zájem na 
vyhledávání nových dodavatelů – to není vždy samozřejmostí. 
2. Prokázat kompetence k výrobě daných zařízení pomocí referencí již 
realizovaných projektů a prokázat vlastnictví všech potřebných certifikátů 




3. Absolvovat několikakolový interní audit podniku, kdy si pracovníci 
potenciálního zákazníka ověří, zda jsou dosud předané údaje pravdivé a 
korespondují s realitou. Samotný audit může trvat několik dní, kontroluje se 
úroveň výroby, interní procesy, bezpečnostní opatření při práci, dokumentace 
a další věci, které jsou pro konkrétního zákazníka důležité. 
Proběhne-li audit úspěšně a nový dodavatel je vyhodnocen jako způsobilý pro 
dodávky požadovaných zařízení, čeká se na vypsání vhodného výběrového 
řízení. Jak už bylo zmíněno, tyto velké investiční celky se v závodech zpravidla 
nakupují/obnovují jednou za několik let, což znamená, že svou šanci může 
podnik poprvé dostat až několik měsíců po navázání prvního kontaktu se 
zákazníkem. Jde tedy o dlouhý proces s nejistým výsledkem, protože samotné 
výběrové řízení teprve ukáže, zda bude zákazník spokojený s nabídnutým 
technickým řešením a především s cenou za jeho provedení. 
4.5 Rozšíření nabízeného portfolia výrobků 
4.5.1 Titanové pracoviště 
Vzhledem k poměrně časté poptávce Královopolská analyzuje možnost rozšířit 
své portfolio o tlakové nádoby a výměníky vyráběné z titanu. Výroba 
z titanového materiálu však vyžaduje extrémní čistotu a stabilní teplotní 
podmínky, společně s pečlivým zacházením s materiálem. Titanové aparáty 
jsou výjimečné zboží, které vyrábí jen úzká skupina specializovaných firem a 
jde o cenné know-how, tím pádem tomu odpovídá i cena výrobků. Proto lze 
odhadovat, že počáteční investice do technologie pro práci s titanovým 
materiálem by mohla mít poměrně krátkou dobu návratnosti. 
Náklady na vyzkoušení a ověření funkčnosti titanového pracoviště jsou dle 
interní studie cca 2,5 mil. Kč. K tomu je nutná úprava výrobních prostor (existuje 
několik variant v rozmezí 1,3-30 mil. Kč + náklady na nářadí. Budeme 
předpokládat, že bude třeba zvolit střední cestu, a tedy uvažujeme celkové 
náklady 20 mil. Kč. 
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4.5.2 Montáž chemických zařízení 
Poskytováním montáže chemických zařízení přímo na závodě v místě 
provozování by Královopolská rozšířila okruh svých činností vázaných k výrobě 
aparátů pro chemický průmysl. Tento krok se jeví logicky z toho důvodu, že 
spousta zákazníků se snaží poptávat co nejkomplexnější formu dodávky, 
ideálně na klíč. Nenabízením této služby se podnik nejen obírá o možnost další 
výdělečné činnosti, ale v některých případech vůbec o účast ve výběrovém 
řízení. Montážním odborem Královopolská přitom disponuje, avšak jeho 
zaměstnanci se dosud zaměřovali výhradně na montáže jeřábů.  
4.6 Změny v oblasti zaměstnanců 
4.6.1 Noví zaměstnanci 
Je třeba najít v řadách vedení lídry, kteří nadchnou zkostnatělou organizaci a 
rozhýbou staré pořádky, nebo najít takovéto nové zaměstnance externě. Dále je 
nutné mít pro obchodní činnost zaměstnance hovořící danou řečí na úrovni 
nejen obchodní, ale také alespoň částečně technické. Stejně důležité je pak mít 
takto jazykově vybavené pracovníky v řadách techniků, aby bylo možné 
komunikovat s techniky zákazníka bez tlumočníků, což komunikaci brzdí. 
Potenciální nové zaměstnance do řad konstruktérů a technologů navrhuji hledat 
v řadách studentů VUT v Brně na Fakultě strojního inženýrství, zejména 
v oboru Procesní inženýrství, jelikož studenti tohoto oboru jsou připravováni 
odborníky, kteří s Královopolskou spolupracují na některých projektech a mají 
tak velmi dobrý přehled o praktických znalostech, které je třeba studentům 
předávat. Vzhledem k tomu, že však tento obor každoročně dokončí okolo 25 
absolventů, je třeba studenty oslovit s prezentací společnosti a případně s 
možnostmi brigád při studiu již v úvodních ročnících studia. 
Neustálý nedostatek pracovníků (svářeči, zámečnici) ve výrobě navrhuji řešit 
dlouhodobým náborem zaměstnanců ze Slovenska, Ukrajiny, Ruska a 
Vietnamu. Vzhledem k narůstajícímu počtu nově přistěhovaných osob z těchto 
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zemí lze předpokládat, že tito lidé zde budou hledat práci, což je příležitost pro 
Královopolskou.   
4.6.2 Vzdělávání zaměstnanců 
Prostřednictvím intenzivního vzdělávání zaměstnanců (jazykové kurzy pro 
konstruktéry, technology) dosáhnout schopnosti technických jednání s 
technickými pracovníky zahraničních zákazníků z anglicky, případně německy 
hovořících zemí.  Stanovením postupných cílů a nastavením odměňování 
v závislosti na výsledcích školení (zejména jazykové znalosti) budou pracovníci 
motivováni ke zlepšování svých znalostí. 
4.6.3 Bezpečnost práce 
Protože to mnoho podniků od svých subdodavatelů vyžaduje, je nutné, aby 
zaměstnanci v dílnách nosili přilby, ochranné brýle a bezpečnostní obuv. 
Pakliže toto nebude splněno, není možné s některými zákazníky navázat 
spolupráci, protože takovou podmínku vyžaduje jejich kodex. 
Zaměstnanci budou opět motivováni vázaností pohyblivé složky své mzdy na 
dodržování bezpečnostních podmínek, které prozatím nebyly důsledně 
dodržovány a vynucovány vedoucími pracovníky, jelikož neexistovaly sankce za 
nedodržování. 
4.7 Zlepšení vnímání firmy okolím i vlastními zaměstnanci 
Každý rok by měla být vyčleněna určitá částka na propagaci společnosti. 
V první řadě by bylo dobré zviditelnit vjezd do areálu společnosti, aby si i 
člověk, který Královopolskou nezná, všiml, že v tomto areálu podnik stále 




 Obr. 22: Hlavní vjezd do areálu podniku (Zdroj: Google maps) 
Pro vylepšení image podniku navrhuji umístit nové logo jak na vjezd do 
podniku, tak na firemní vozy, aby se Královopolská dostala do povědomí 
veřejnosti. Od tohoto kroku očekávám větší šanci získat nové pracovníky 
z důvodu lepšího vnímání podniku širokou veřejností. 
 





















5 6 30 
Neúspěšné rozšíření 
portfolia výrobků 
7 7 49 
Časové riziko 4 3 12 
 Tab. 21: Hodnocení rizik (Zdroj: vlastní) 
4.8.1 Opatření ke snížení rizik 
Neochota zaměstnanců přijímat změny 
Pro snížení rizika neochoty zaměstnanců přijmout nové změny budou každému 
zaměstnanci stanoveny postupné cíle ve vzdělávacích kurzech a také bude 
motivačně nastaveno jejich odměňování v závislosti na výsledcích školení. Tím 
budou pracovníci motivováni ke zlepšování svých znalostí. 
Neúspěšné rozšíření portfolia výrobků 
Náklady na nová zařízení a nové zaměstnance budou jasně specifikovány na 
začátku prováděných změn, aby bylo možné sledovat jejich vývoj a porovnávat 
s plánem. Toto riziko bylo vyhodnoceno jako nejpravděpodobnější s největším 
potenciálním negativním dopadem. 
Časové riziko 
Aby bylo maximálně sníženo riziko, že implementace požadovaných změn bude 
trvat neúměrně dlouho, je nutné zpracovat harmonogram jednotlivých činností, 
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podle kterého bude zřejmé, jak dlouho má která činnost trvat, aby bylo možné 
jejich sledování.  






























Bezpečnost práce – 
nákup ochranných 
pomůcek a zavedení 






Technik BOZP 1.4.2016 
Vyhledání externího 





Technický ředitel 1.9.2016 
Navazování kontaktu 
s novými zákazníky 
s cílem dostat se na 
seznam schválených 
dodavatelů alespoň u 
2 nových zákazníků 
Obchodní 
oddělení 























































Tab. 22: Harmonogram změn (Zdroj: vlastní) 
V první fázi bude třeba seznámit pracovníky s vizí společnosti a poté přijde na 
řadu realizace jednotlivých změn. Následně začne příprava zodpovědných osob 
(oddělení) za účelem splnění daných úkolů. Jelikož jde o komplikované činnosti, 
termíny jsou určeny realisticky s ohledem na rozsah činnosti, kterou jednotlivé 
úkoly budou vyžadovat. Po uplynutí termínu pro ukončení činnosti bude vždy 
uspořádán meeting, kde bude zodpovědná osoba prezentovat, jakým 
způsobem bylo plnění úkolu úspěšné či neúspěšné.  
4.10 Ekonomické zhodnocení přijatých opatření 
4.10.1 Náklady  
Oslovení nových zákazníků – protože všichni zákazníci, které se firma chystá 
oslovit, sídlí v zahraničí, tato činnost bude vyžadovat zahraniční služební cesty. 
Zde se projeví náklady na dopravu (letenky), ubytování, náhrady stravného při 
zahraničních pracovních cestách. Dále je třeba přičíst poplatky za účast na 
veletrzích a konferencích. První z konferencí, které se zástupci Královopolské 
zúčastní, bude Nitrogen+Syngas, konající se na přelomu února a března 2016 
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v Berlíně. Poplatek za účast je zde €1,925 za osobu. Za Královopolskou by se 
podle plánu měli zúčastnit 3 zástupci. Náklady pouze za účast na této 
konferenci tedy budou 156 tisíc Kč. Podobné obchodní mise bude třeba během 
roku provést alespoň dvě a následně komunikovat, popř. znovu osobně 
navštívit nově kontaktované zákazníky. Proto na tuto obchodní činnost odhaduji 
náklady ve výši 500 tisíc Kč do konce roku 2016. 
Hledání externích partnerů, kteří se zabývají automatizací jeřábů, resp. 
montáží chemických zařízení – cena za služební cesty a návštěvy 
potenciálních partnerů je odhadnuta s předpokladem, že se tyto firmy podaří 
najít na území České republiky, nebo Slovenska.  
Zřízení pracoviště pro výrobu z titanových materiálů – celková cena 20 mil. 
Kč za zřízení pracoviště a vyzkoušení provozu vychází z interní studie, kterou si 
Královopolská zpracovala. 
Nákup ochranných pomůcek – uvažujeme-li, že bude třeba nakoupit 250 ks 
přileb, obuvi a ochranných brýlí, kdy odhadovaná cena za sadu je 1000,-Kč, 
pak počáteční náklady na toto vybavení jsou 250 000,- Kč. Zde je kalkulováno 
pouze pro vybavení pro výrobní pracovníky. 
Školení zaměstnanců, zlepšení jazykových znalostí – 9 hodin výuky týdně 
(6x 90 minut) činí při sazbě 400,- Kč/hod. a předpokládaných 50 týdnech výuky 
za rok celkem 180 000,- Kč. 
Propagace – cena za výrobu nového loga na vstupní budovu společnosti bude 
činit 85 000,- Kč. Cena za polepení služebních vozidel bude 1500,- Kč/vozidlo. 
Při 10 vozidlech dostáváme částku 15 000,- Kč. 
4.10.2 Výnosy  
Výnosy plynoucí z jednotlivých změn lze odhadnout pouze velmi hrubě. 
Očekává se, že tyto změny povedou k získání nových zakázek. Je však 




Cílem je získat v průběhu 12 měsíců dvě unikátní zakázky od alespoň dvou 
nových zákazníků při celkovém výnosu minimálně 5 milionů Kč. V průběhu 
druhého roku od počátku zavádění změn jsou očekávané výnosy od nových 






Oficiální představení nových 
firemních cílů vedoucím oddělení 
- - 
Setkání jednotlivých oddělení, 
představení cílů všem 
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- - 
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schválených dodavatelů alespoň 
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Rozšíření činnosti montážního 






50 000,- Kč 
Zřízení pracoviště pro výrobu 
z titanových materiálů 
 
20 000 000,- Kč 
(2016, 2017) 
Bezpečnost práce – nákup 
ochranných pomůcek a zavedení 
povinnosti je používat 
Přilby, pracovní obuv, 
ochranné brýle 
250 000,- Kč 
Školení zaměstnanců, zlepšení 
jazykových znalostí 
Jazykové kurzy 
(8 hodin týdně) 
180 000,- Kč 
Zlepšení propagace společnosti 
Náklady na reklamu a 
reklamní předměty 
100 000,- Kč 




Cílem této práce bylo na základě analýzy vnějšího prostředí a interního stavu 
podniku navrhnout změny, vedoucí k rozvoji obchodních aktivit zejména na 
západoevropském trhu, se zaměřením na výrobu zařízení pro chemický 
průmysl a speciálních jeřábů. 
Protože výrobní zaměření Královopolské je velmi specializované, okruh 
stávajících a potenciálních zákazníků je relativně úzký, a proto je důležité 
věnovat co největší pozornost jejich spokojenosti, jelikož každá dobrá reference 
je zpravidla odměněna účastí ve výběrovém řízení do dalších projektů. Mimo to 
se dobrá reference může rozšířit k dalším potenciálním zákazníkům, kteří 
v oboru působí. Těch není mnoho, a pokud jsou navíc se svým stávajícím 
dodavatelem spokojení, zpravidla se k vyzkoušení dodavatele nového nestaví 
příliš aktivně. Na druhé straně je třeba zmínit, že odvětví, ve kterém 
Královopolská působí, není tak extrémně konkurenční, jako např. automobilový 
průmysl, protože bariéry pro vstup do odvětví jsou velké.  
V této práci jsou zmíněny pouze největší společnosti, jako potenciální 
zákazníci, protože ty pro své výrobní závody potřebují největší jeřáby a tlakové 
nádoby, tedy zařízení, která jsou pro Královopolskou vhodná svými rozměry. 
V případě malých výrobku je konkurence větší a Královopolská je vzhledem ke 
své velikosti a s tím spojenými režijními náklady nekonkurenceschopná. Jak 
plyne z provedených analýz, největší výhoda Královopolské spočívá ve 
výrobních možnostech, které firmě dovolují vyrábět produkty až do hmotnosti 
200 tun, přičemž v případě zařízení, která se montují až v místě provozu, může 
jít o výrobky ještě těžší a rozměrnější. Společně s množstvím bezpečnostních a 
kvalitativních certifikátů, které podnik vlastní, by Královopolská mohla díky svým 
silným stránkám a dobrému jménu v oboru využít příležitosti navázat obchodní 
kontakty se západoevropskými firmami. Zejména pak s těmi, které se zabývají 
výrobou hnojiv, ale také s provozovateli velkých oceláren, kde nachází využití 
speciální jeřáby, kterých je Královopolská dlouholetým výrobcem. 
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Proti rozvoji obchodních aktivit směrem k západním, anglicky, případně 
německy hovořícím zákazníkům, stojí slabé stránky podniku, kterými jsou 
zejména špatná jazyková vybavenost pracovníků a jejich nepříliš velká ochota 
přizpůsobovat se novým podmínkám. Tyto slabiny navrhuji eliminovat pomocí 
školení zaměstnanců a zlepšení jejich jazykových znalostí. 
Další z překážek, která společnost bude brzdit v  rozšiřování obchodních aktivit, 
je její aktuální zadluženost. Míra celkové zadluženosti podniku se na konci roku 
2014 pohybovala na úrovni 59%. Tato skutečnost má vliv na výši investic, které 
bude podnik schopen v současné situaci realizovat. Přestože existují 
příležitosti, jak rozšířit výrobní možnosti, v nejbližší době není vzhledem 
k finanční situaci podniku pravděpodobné, že by se větší investice, jako je např. 
zařízení pracoviště pro práci s titanovými materiály, uskutečnila.  
Zvýšit šanci při získávání nových zákazníků však mohou i drobné, finančně ne 
tolik náročné, změny. Nalezením externího partnera, zabývajícího se montáží 
chemických zařízení, nebo automatizací jeřábů, by Královopolská rozšířila ve 
spolupráci s tímto partnerem rozsah poskytovaných služeb, čímž by jistě zvýšila 
své šance při výběrových řízeních. Stejně tak zavedení povinnosti používat ve 
výrobě ochranné pomůcky, jako jsou přilba a ochranné brýle, bude mít pozitivní 
vliv na možnost oslovení nových zákazníků. Mnoho zejména skandinávských 
společností tyto bezpečnostní prvky vyžaduje od všech svých subdodavatelů. 
Z tohoto důvodu s těmito společnostmi Královopolská doposud nemohla 
realizovat žádné projekty. 
V neposlední řadě by se Královopolská měla věnovat zlepšení své propagace, 
aby byla veřejností pozitivněji vnímána. Bude tak mít větší šanci, že se jí podaří 
získat na trhu práce kvalitní pracovníky, kterých je v oboru strojírenství 
nedostatek. 
Postupné zavádění výše uvedených změn bude mít nepochybně pozitivní vliv 
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Příloha č. 1: Počet cizinců v ČR – předběžné čtvrtletní údaje; 2014/06 - 2015/09 
 
 
